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INTRODUCCION 

La actividad exportadora en las empresas mexicanas es actualmente importante, debido 

principalmente a la situacién econdmica y comercial que atraviesa nuestro pais. 

El plan de exportacion que expongo, esta dedicado a proporcionar una asistencia 

especifica al empresario mexicano interesado en incursionar en la actividad exportadora; 

mediante el andlisis paso por paso de las acciones a seguir. Exportar no significa 

solamente asignar a un encargado de exportaciones; el cual sera el dnico que 

proporcionara los resultados, también debe incluirse en esta actividad otros elementos 

basicos, los cuales mediante fa lectura del trabajo daran como conclusion el éxito en la 

exportacién final. * 

El trabajo de investigacion esta enfocado a un producto y a un pais; este se ha dado 

debido al éxito en las exportaciones que ha realizado la unica empresa en México {Gillette 

de México) en incursionar en el mercado aleman en los recientes afios, los cuales hasta 

este momento han proporcionado grandes ganancias; pero lo importante es el no 

conformarse en el éxito actual, es el vislumbrar el desarrollo a futuro. 

E! plan de exportacién establece los lineamientos a seguir siempre, con la ayuda de un 

analisis mercadolégico del pais seleccionado, hasta llegar a la negociacion final mediante 

el precio de venta, pasando por una logistica, disefio del empaque, etc. 

Uno de los principales errores del exportador mexicano, es el pensar en la venta 

internacional solamente mediante el excedente de produccidén local; el mercado 

internacional no es un mercado de oportunidades esporddicas, en otro aspecto la 

dependencia de un solo mercado como lo ha sido con los Estados Unidos debe evitarse, 

ia Republica Federal de Alemania es otra area de oportunidad a explotar. 
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Alemania esta interesada en la adquisicién de nuestros productos, claro, cumpliendo con 

los estandares y requerimientos tanto legales como de calidad en el producto a colocar en 

este pais. 

Esta investigacién pretende ser una guia, que pudiese ayudar en las exportaciones de 

Gtros productos en lo referente a aspectos generales de un pian de exportacion, pero 

cabe resaltar que Alemania tiene diferentes regulaciones enfocadas al producto que 

vaya a ser exportado, no es lo mismo exportar productos perecederos que hojas de 

afeitar. 

El trabajo de investigacion se encuentra desglosado en tres capitulos en donde el primero 

se establecen los pardmetros introductorios de un analisis previo a la exportacién, cuyo 

abjetivo es el determinar ¢ cual es la situacién econémica, politica y social del pais que 

fue seleccionado ?, para poder tomar la decisién si es interesante el incursionar dentro de 

ese mercado. 

En el segundo capitulo, se analiza el posicionamiento del producto en el mercado ateman 

ubicando dicho analisis principalmente en el desempefio de la competencia que existe en 

nuestro pais de otras empresas que manufacturen un producto idéntico y que exporten a 

la RFA, asi como la competencia jocal que se esté desarrollando en el mercado meta. 

Dentro de! tercer capitulo, se estudia la operacién de exportacién, en donde se 

establecen los andlisis paso a paso del desarrollo de un producto, utilizando en el mismo 

1a planeacién de su produccion, disefio del mismo hasta llegar al ultimo punto que es el 

determinar las condiciones de pago. Se concluye este capitulo en hacer comentarios y 

recomendaciones para la obtencién de mejores resultados en las operaciones de su 

venta al exterior. 
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CAPITULO | 

EL MERCADO ALEMAN 

éPorque el mercado aleman de hojas de afeitar?, las ventas en 1997 de Gillette de 

México, reflejaron en unidades 122mm de piezas, lo cual viene -siendo én ‘las 

exportaciones totales de la compafia, el 74%. (ver fig. 1 y 2). 

La estrategia de la compafia para 1998, sera de un 34% con respecto a las ventas 

de 1997 que fueron por un monto total de 39.4mm de délares.(ver fig. 3). 

Ei mercado aleman, es de gran importancia, para lo cual se requiere investigar la 

Competencia ‘ocal, y de acuerdo a datos proporcionados por la gerencia de 

investigacion de mercado de Gillette en Berlin, reporté el porcentaje de segmento de 

mercado el cual esta de ta siguiente manera: 

Empresa Porcentaje en Volumen 

Wilkinson 5.7%0 

Gillette 94.3% 

Nota: Datos de noviembre-diciembre1997 ( Gillette Deutschland Gmbh ) 

Lo cual determina el interés en analizar este mercado que es factor 

fundamental en el crecimiento en las ventas internacionales de Gillette con respecto a 

este pais europeo. 

El mercado aleman es exigente con los insumos a importar, principalmente en lta 

presentacion y calidad , en este sentido las exportaciones del producto a analizar no 

ha tenido problemas, pero considero muy importante en mencionario para que el 

exportador de otros insumos lo tome en cuenta. 

El sistema de venta de hojas de afeitar a la RFA, se da principalmente en la relacién 

entre companias afiliadas y no via negociaciones que se pudieran dar en misiones y/o  



  

  

  

  

          

1998 53 BocT 

1997 39.4 

1396 28.47 
1995 24.24 

STOTAR feed 

LOS EMBARQUES DEL ANO 1996 DE EXPORTACION EN UNIDADES REFLEJAN 42°806,000 UNIDADES 
DE LAS CUALES 9'450,000 CORRESPONDIERON A EMBARQUES DE HOJAS DE AFEITAR A ALEMANIA 
EN CONCLUSION EL22% DE LAS EXPORTACIONES TOTAL CIA. FUERON ENVIADAS A ALEMANIA, 
LO CUAL SIGNIFICAN 6.26 MM DE DOLARES. 

FRACTION ARANCELARIAS 821220 

EMBARQUES DE HOJAS DE AFEITAR A ALEMANIA POR GILLETTE DE MEXICO 
ANO 1997 

PRODUCTO: DOBLE FILO 

MEST CANTIORD EN 1000'S) 
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FEB 18000 
MAR 42225 
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NOV a       
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7050|_40576| 16000] 12225[ s4070[ 42620] 44000| 12040] 12830] _7real__6670| 122845 
C.RICA 256] 250 327 185 425 320 ant 20 470 379 ¥50f 3546 
E.U. B02] 845 600 750 900 7oo| 1007 4377 1436[8tt7 
AUST ea{ 102 100 59 50 50 tot 50. 50 622 
E.SAL 150 150 
PAN too} ~~ 700 30 50 1200 420 1000) t000| 3920 
SING a5| 100 100 480 307 108 108 93 93 1474 
  

  

  

                                

Fuente Gillette de México, informe anual 1997 

Fig. 
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eventos internacionales; pero no es restrictivo que no se pueda negociar en este 

sentido, pero también existen otros canales de distribucién de Alemania, los cuales 

son los siguientes: 

a) Importador- Distribuidor 

Los compradores en este ramo estan concentrados en las ciudades portuarias de 

Hamburgo y Bremen; estan especializados por productos o grupos de productos, 

normalmente disponen de buenos conocimientos sobre las disposiciones de 

importacion, transporte y fa situacién del producto en el mercado. 

b) Comisionista 

Se encuentran en todo el territorio. Son especialistas en un solo producto o en un 

numero reducido de productos o trabajan bajo el regimen de comisién. 

c) Cooperativa o central de compra 

Orientan tas actividades por regiones y actuan en la venta de productos 

extranjeros como canales de distribucin de los importadores. 

d) Minoristas. 

Se trata de grandes almacenes y de empresas de ventas por catdlogo. Hacen 

llegar el producto importado a amplios circulos de compradores y en ocasiones, 

también encargan la fabricaci6n de sus productos en el extranjero bajo sus 

especificaciones y con su propio nombre comercial. 

Debido a la caracteristica del mercado aleman, se recomienda que el canal de ventas 

elegido favorezca un régimen de exportaciones continuas, ya que el mercado es poco 

apropiado para fa colocacién de excedentes ocasionales de produccidn. 

Cabria la pregunta si una empresa afiliada siendo la exportadora pudiera negociar 

con un comprador diferente a la empresa asentada en Alemania podria darse el caso 

pero, esto indicaria una competencia desleal a la compafiia importadora y por ende 

podria flevar al fracaso de fa ultima, lo cual no es conveniente a los intereses del 

corporativo. 

 



Es importante mencionar a continuacién como esta conformado el mercado aleman 

de minoristas a nivel generat en Alemania. 

En los uitimos afios, dentro del mercado comtin europeo, la Republica Federal de 

Alemania ha logrado, y pese a la destruccién que sufrié durante la segunda 

paises que integran la Comunidad Econémica Europea (CEE), consolidandose asi 

como la primera potencia en Europa y ocupando el tercer lugar a nivel mundial. 

El comercio y ja industria se encuentran distribuidos por todo el territorio nacional. La 

region de! norte es considerada la mas importante para el comercio de importacién, 

ya que ahi se localizan los centros de consumo de mas alto poder adquisitivo y los 

centros industriales, principalmente de construccién naval y de aviones. 

Es importante mencionar que pata poder tener éxito en el desarrollo de una 

negociacién de exportacion a la Republica Federal de Alemania, es necesario 

conocer detalladamente sus costumbres y canales de distribucién de acuerdo a lo 

descrito anteriormente, como base fundamental para el resultado de una venta 

exitosa. 

Fuente: Cémo exportar a la Republica Federal de Alemania 

1.1.- Caracteristicas Economicas, Politicas y Sociales 

Como fue comentado en fa introduccién, es importante que e! empresario realice una 

investigacion previa de la situacién global de! pais a donde va a realizarse la 

exportacion del producto; a continuacion se analiza con mas detenimiento las 

caracteristicas de su economia, politica y sociedad. 

1.1.1.- Economia 

£1 sistema econdmico implantado en la Republica Federal de Alemania después de la 

Segunda Guerra Mundial se rige por los principios de la economia social de mercado. 

Este sistema econdmico significa a la vez un abandono dei “todos contra todos’, y 

una renuncia a la direccién estatal en cuanto a las decisiones empresariales en 

materia de inversion. 
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El estado asume en la economia de mercado una funcién ordenadora, ya que fija las 

condiciones marco en las que se desarrollan las actividades mercantiles, en este 

contexto son los millones de hogares y las empresas los que deciden que se 

consume y produce. 

Evidentemente, la competencia abierta es dura para todos los agentes, una y otra vez 

se repiten los intentos de los‘empresarios de desactivar la presién de la competencia 

sea mediante acuerdos entre competidores, sea mediante fusiones entre empresas. 

Las compafiias alemanas han utilizado tecnologia avanzada en bienes 

manufacturados, conjuntandose con un alto nivel de madurez reflejandose en la 

conciencia de satisfaccion del cliente, mediante la presentacién de productos que 

cumplan con los requisitos establecidos de calidad y precio. Otra parte integral 

dentro de la actividad econdémica son ios servicios y las cuentas de manufactura 

donde se incluyen las materias primas y bienes semiterminados, las cuales 

constituyen una gran porcién las importaciones. 

La Republica Federal de Alemania se cuenta dentro de los paises industrializados. 

Desde 1975, Alemania viene cooperando en el grupo de los siete (G7), grandes 

paises industrializados occidentales, los cuales coordinan una vez al afio a nivel de 

jefes de estado o de gobiemo, sus politicas econdmicas y financieras en las cumbres 

econémicas mundiales. 

Después de la caida del muro de Berlin, la Republica Federal de Alemania ha 

enfrentado la inversién para el progreso hacia la integraci6n econdmica con ja antigua 

Alemania dei este y occidente; ahora la regién oriental esta casi dependiente de 

subsidios provenientes de! sector occidental hasta el préximo siglo. La asistencia 

acumulada por parte de Alemania occidental ha sido de 390 billones que han recibido 

desde 1990 ( 40 veces el monto en términos reales del fondo de ayuda enviado 

después de la Segunda Guerra Mundial ). 

Esto ha sido el comienzo en el impacto del sistema de vida de Alemania oriental: 

ademas de una tasa de crecimiento en el este. era mas grande en el este, era mas 

grande que en el oeste en el periodo 1993-1594. En 1995, el producto interno bruto. 

alcanzo en los antiguos estados federados la cifra récord de tres billones 83,500



  

millones de marcos; el valor real del PIB se duplicé durante los ultimos veinticinco 

aftos, e incluso se quintuplicd si se consideran los ultimos cuarenta afios. 

La economia de Alemania oriental esta cambiando, de una Produccién de 

manufacturas a una economia de servicio. Alemania occidental, con 3 veces el 

ingreso per capita tiene un avance en la economia de mercado, asi como el lider 

mundial en jas exportaciones, 

A continuacion sefalo los siguientes indicadores econdmicos de la RFA: 

INDICADORES ECONOMICOS 
1994 

Nacional Bruto tritones de marcos 

Tasa real de crecimiento del producto nacional 

Tasa de inflacion 

PRESUPUE: 
ingresos 690|billones de marcos 

Egresos 780|billones de marcos 

PRODUCCION INDUSTRIAL 

Tasa de crecimiento 

Fuente: Center for global trade development 

4.1.2.-Politica 

&1 16 de Octubre de 1994, et Gobierno de centro dirigido por el canciller He!mut Kohl, 

compuesto por la Unidn Demécrata-Cristiana(CDU), La Union Cristiano Social (CSU) 

y el Partido Liberal (FDP) obtuvieron una impresionante confirmacion de su labor por 

parte de ta ciudadania, obteniendo el 48.4% de los votos y 341 de los 672 escafios. 

Estos son 40 escafios mas que los partides de oposicidn, el Partido Social Demécrata 

(SED) y La Alianza 90/Los Verdes.



El triunfo gubernamental significa que la politica exterior alemana prosigue, en. ei 

sentido de confianza, y en estrechas consultas con los socios y amigos europeos en 

el marco de Ia alianza Atlantica, sobre todo con los Estados Unidos de América. 

El resultado electoral del 16 de Octubre de! 94, representa ademas otra prueba mas 

de la estabilidad del orden democratico en la RFA, como lo demuestra el porcentaje 

de participacién de! pueblo aleman con un 79.1% en la eleccién, sobre un 1.3% en 

las del 90. Esto muestra que la ciudadania alemana no esta cansada de los procesos 

electorales, ni se han alejado de la democracia, ni de los partidos politicos. 

Desde un punto de vista histérico, el triunfo de ta coalicion CDU/CSU en las 

elecciones de 1990 y 1994 fue Unico, ya que nunca antes un partido habia obtenido 

en elecciones libres en toda Alemania mas del 40% de las votaciones 

Los objetivos de !a politica alemana actualmente son: 

1.- Proseguir con la unidad interna de Alemania 

2.- Profundizacion en la integracion europea 

{Impulsar la Unién europea en campos centrales con iniciativas conjuntas con Francia 

y otros socios) 

3.- Ingreso de los estados del norte de Europa (Noruega, Suecia y Finlandia) 

4.-Ingreso de los estados europeos del este asi como el centro (Austria) a la OTAN y 

a la integracion europea, 

5.- Politica por la paz y la libertad 

6.- Lucha contra el desempleo, combate contra ei crimen. 

7.- Politica de asilo y proteccién del medio ambiente. 

Desde mediados de los afios 80, pero sobre todo en 1989 y 1990, con su 

predecibilidad y fiabilidad al cumplir todos sus compromisos, la politica exterior 

alemana ha representado un aporte esencial para allanar el camino que condujo a la 

superacion de fa division de Europa y de Alemania. En 1989 una constelacion



extraordinariamente positiva; ambas superpotencias, los E.U. y la Unién Soviética, 

declararon que consideraban a Alemania, como su mas importante socio en Europa. 

Et papel histérico de Gorbachov fue también decisivo para la.revolucién pacifica y 

libertaria en los paises de Europa del este y central, asi como la RDA. 

En las negociaciones “2+4" de 1990, ambos estados alemanes consiguieron con los 

Estados Unidos, la Union Soviética, Francia y Gran Bretafia, asegurar la unidad de 

Alemania, desde el punto de vista de la politica exterior. Seguin el tratado antes 

mencionado, la Alemania unificada comprendia los territorios de la RFA, de la RDA y 

todo Berlin. La frontera existente con Polonia fue confirmada definitivamente en un 

tratado posterior con aquel pais vecino. En forma definitiva, Alemania obtuvo su 

soberania el 15 de Marzo de 1991, cuando el Embajador soviético hizo entrega en 

Bonn a las autoridades federales del documento de ratificacién dei tratado "2+4”, 

Junto con Francia, la RFA impulso la integracién europea que desemboco en el 

Tratado de Maastricht de 1992. en virtud de este tratado, la Comunidad Economica 

Europea se transformé en la Union Europea (Comunidad Econémica, Monetaria y 

Politica). 

El 3 de Octubre de 1990, se cumplié el cometido, formulando en la Ley Fundamental! 

de La Republica Federal de Alemania de 1949; la Unidad Nacional y Estatal de! 

Pueblo Aleman. Sigue vigente la misién de servir a la paz mundial como miembro con 

iguales derechos en una Europa unida, La ley fundamental contiene claras 

disposiciones para Ja politica exterior de la Republica Federal de Alemania, definiendo 

claramente su jugar en el circulo de las democracias occidentales, una comunidad 

que se basa en valores comunes. 

Este tratado garantiza que Alemania, una vez establecida su unidad el 3 de Octubre 

de 1990, esta libre, a efectos de status en materia de politica exterior y de seguridad. 

de cuestiones pendientes y goza de soberania; con esta situacién se superd 45 anos 

después de terminada la Segunda Guerra, [a division de Alemania . 

La politica exterior alemana se ha caracterizado desde 1949 por su sentido de 

responsabilidad, con lo que se ha demostrado haber sacado las conclusiones 

correctas de su historia y haber aplicado consecuentemente los principios contenidos 
 



en su ley fundamental. como nunca antes en la historia nacional-estatal de Europa, la 
Alemania dividida hizo un aporte positivo para Jos pueblos europeos. La responsable 
politica alemana goza de prestigio, peso e influencia. 

Alemania Unida asume una mayor responsabilidad de cara al futuro. la politica 

alemana sigue siendo antes que nada una politica de Paz, Cuyo objetivo es ayudar al 
entrelanzamiento econdmico y politico de los Estados Nacionales y apoyar a las 

organizaciones e instituciones internacionales y supranacionales en cuanto 

plataformas de cooperacién a escata mundial y baluartes frente a los peligros de un 

nuevo nacionalismo. 

Desde los primeros comicios generales de la Alemania Unida, celebrados en 1990, 
estan representados en el Bundestag ( Parlamento Federal ) seis partidos, los cuales 

a continuacién enlisto: 

La Unién Cristiano-Democrata (CDU) 

Partido Social Demdécrata de Alemania (SPD) 

Partido Liberal Democratico (FDP) 

La Union Cristiano Social (CSU) 

Partido del Socialismo Democratico (PDS) 

Alianza 90 (Verdes) 

1.1.3.- Sociedad 

Las Asociaciones 

Muchos alemanes no sdlo forman parte de una sino de varias de las 

aproximadamente 300,000 asociaciones que existen en el pais. El asociacionismo 

Aleman es extraordinariamente polifacético; casi uno de cada cuatro alemanes es 

miembro de un club deportivo, los coros alemanes tienen mas de dos millones de 

miembros. hay asociaciones filatélicas, fotkléricas, caninas, comparsas de carmaval,  



clubes de radioaficionados y de amigos de Ia horticultura y un largo etcétera de 

organizaciones de todo tipo. La practica de las aficiones favoritas esta 

indisolublemente unida af trato social. mencién aparte merecen los grupos de javenes 

y mujeres. Algunas de las cuales tienen cierta influencia en la Politica local. 

Los clubes de tiradores y las asociaciones de amigos de la tierra agrupan a gentes 

de muy diversa adscripcién politica; en estas agrupaciones se entablan contactos 

informales que pueden llegar a influir en ia vida de la comunidad. 

Las Agrupaciones 

Muy distinta es la situacién de las entidades que tepresentan intereses materiales 

concretos, entre las que destacan las grandes centrales de los trabajadores 

(Sindicatos) y de los empleadores, y también otras muchas organizaciones que 

persiguen fines profesionales, econdmicos o sociales. Por ejemplo, las mujeres, fos 

propietarios de viviendas, los arrendatarios, los mutilados de guerra o !os conductores 

tienen sus propias agrupaciones. 

Los conocimientos técnicos de muchas de ellas también pueden ser utiles por 

ejemplo a ta hora de elaborar una nueva ley. su influencia es significativa, pero seria 

exagerado afirmar que en Alemania existe algo asi como un poder de los grupos de 

presion. 

iniciativas Ciudadanas 

Las iniciativas ciudadanas (coordinadoras, gestoras, etc.) Son una forma 

relativamente nueva de asociacién, empezaron a funcionar a principios de los afios 

setenta. En la mayoria de los casos agrupan a ciudadanos que tratan de poner fina 

una irregutaridad o reivindicar unos intereses que no consideran debidamente 

atendidos por las autoridades y los parlamentos. La mayoria de las iniciativas 

ciudadanas surgen de manera espontanea: suelen perseguir objetivos relacionados 

con aspectos de la vida cotidiana de sus miembros. 

En muchos casos estos movimientos ciudadanos se han visto coronadas por el éxito 

de sus gestiones, sobre todo a nivel local. También existen iniciativas a nivel federal.  



El Gobierno Federal apoya las actividades orientadas a acabar con situaciones 
irregulares en la sociedad y valora mucho ta colaboracién constructiva de los 
ciudadanos para solucionar los problemas existentes. La libertad de reunion es un 

derecho fundamental que permite a todos los alemanes organizar manifestaciones 
pacificas y participar en ellas. De todos modos, la decision final acerca de un proyecto 

controvertido, corresponde a los gobiernos y parlamentos democraticamente 
legitimados, quienes a la hora de tomar sus decisiones estan obligados a respetar el 

bien comtin. como ejemplo en ta Ley Federal de Ordenacién Urbanistica, esta 

prevista la participacién ciudadana. 

La Familia 

En la Republica Federai de Alemania, el matrimonio y la familia, gozan de ia especial 

proteccién del orden estatal. Pero en el pais, como en el resto de Europa Occidental, 

el termino “familia” ha sufrido en {os Ultimos treinta afios, un cambio radical, fruto de 

un proceso que se da en llamar “individualizaci6n’. 

En los afios sesenta, la famitia sdlo podia estar constituida por fa madre, el padre y 

los nifios. En nuestros dias se toleran o fomentan otras formas de vida familiar, por 

ejemplo, ta familia con solamente un progenitor, asi como las parejas no casadas 

pero con nifios, Cada vez son mas raras las familias con varios nifos, y las “antiguas* 

grandes familias ya practicamente han desaparecido en Alemania, mas de {a mitad 

de la poblacién adulta no tiene descendencia, o sdlo un nifio. 

Fuente: La actualidad de Alemania 

1.2.- Principales Socios Econdmicos de Alemania 

(1987-1996) 

La evolucién monetaria desempefia un papel decisivo en el comercio exterior aleman 

y durante 1986, su moneda, el marco aleman, se revalué frente al resto de las 

monedas y, especificamente, ante el délar americano. Esto contribuyé a que el poder 

adquisitivo de la poblacién se acrecentara, constituyéndose en un atractivo y 

excelente mercado para los exportadores de paises en desarrollo, los cuales 

encuentran en éf multiples oportunidades para la venta de variados productos. 

10  



especialmente de bienes de consumo. 

El valor total de ias importaciones y exportaciones de la Antigua Republica Federal 
aumento de 19,700 millones de marcos en 1950 a mas de un bilfon 362,000 mitiones 
de marcos en 1995. 

Desde 1952 las exportaciones por regla general superaron a las importaciones ello a 
pesar de las reiteradas revaluaciones del marco aleman. En los afios ochenta, el 
superavit de las exportaciones aumenté de forma muy pronunciada, alcanzando en 
1989 fa cifra record de 134,500 millones de marcos, aunque registro una demanda de 
productos registrada en los nuevos estados federados, lo cual estimuld la actividad 
importadora; de ese modo la Republica Federal de Alemania se convirtié en una fase 
coyuntura generalizada, en una de las locomotoras de la economia mundial. Siete 

anos después Alemania importé mercancias por un valor total de 634,200 millones de 
marcos y realizo exportaciones por valor de 727,600 millones de marcos, volviendo a 

registrar un considerable superavit en el comercio exterior {93,400 millones de 

marcos). 

En la RFA, casi uno de cada tres trabajadores, esta empleado en el sector de ta 

exportacién. Alemania es uno de los principales exportadores de productos 

industriales a nivel mundial. 

Como pais con un alto nivel de salarios, Alemania se ha concentrado en fa 

produccién de articulos cualitativa y tecnolégicamente muy avanzados, afianzando 

con ello su posicién frente a la competencia. 

El principal socio econémico de Alemania es Francia, de acuerdo a informacion 

estadistica de 1986.(ver fig. 4). 

En 1996 la RFA exporté a este pais mercancias por un valor total aproximado de 

24,500 millones de marcos; jas importaciones procedentes de Francia alcanzaron un 

volumen de mas de 68000 millones de marcos.(ver fig. 5) otros paises importantes 

para las exportaciones alemanas son Gran Bretafia, Estados Unidos de América, pais 

al que en 1996 se exportaron mercancias por un valor total de cerca de 54,600 

millones de marcos. Natia y los paises bajos. Francia también ocupa el primer lugar 

W  
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PRINCIPALES SOCIOS COMERCIALES 

DE ALEMANIA 

ANO 1996 

MILES DE MILLONES DE MARCOS 

  PAISES PROVEEDORES} se i  PAISES CLIENTES) 
  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

              

  

FRANCIA 68.7 FRANCIA 846.5 
PAISES BAJOS 53.4 GRAN BRETANA 58.1 

ITALIA 52.9 [ESTADOS UNIDOS| 54.6 
ESTADOS UNIDOS 44.9 ITALIA 54.6 

BENELUX 444 PAISES BAJOS 53.8 
GRAN BRETANA 40.4 BENELUX 47 

JAPON 35.2 SUIZA 39.7 
‘SUIZA 28.1 AUSTRIA 39.2 

AUSTRIA 23.2 ESPANA 24.7 
ESPANA 19.6 JAPON 18.8 
CHINA 15.9 SUECIA 17.6 
RUSIA 13.6 DINAMARCA 13.8 
SUECIA 12.9 POLONIA 12.7 

TOTAL 3449.3 pes hk It CL   

SOCIOS COMERCIALES DE ALEMANIA EN 1992 

  

     
  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

          

  

pe PAIS ”_ MILCONES, 
Do ‘ ‘DE MARCO: 

FRANCIA 24578 
1TAUA 15360 

PAISES BAJOS 15160 
GRAN BRETANA 14972 

BENELUX 14615 
ESTADOS UNIDOS 14341 

AUSTRIA 12694 
SUIZA 11185 

ESPANA 6664 
JAPON 4497 

° a TOTAL Tn 134063 
  

Fig 5 Fuente: Revista Scata  



en las importaciones, seguida de Italia, los paises bajos, Estados Unidos, Gran 
Bretafia y Benelux. 

Entre el 65 Y 70% del comercio exterior aleman corresponde a transacciones con 
paises europeos, aproximadamente el 10% a paises asiaticos y del pacifico, el 8% a 
Norteamérica y el 2% respectivamente a Africa y Latinoamérica. 

El mayor desequilibrio se observa en el comercio exterior con Japén. En 1996 las 
importaciones desde Japén, alcanzaron la cifra de 35,200 millones de marcos, 
mientras que las exportaciones alemanas a Japén durante el mismo periodo se 
cifraron en tan sélo 18,800 millones de marcos. Desde 1990 la estadistica del 
comercio aleman incluye las operaciones de los nuevos estados federados. 

Actualmente en 1998, las exportaciones de Alemania cayeron a 79.3 billones de 
marcos, pero el declive fue debido a la alza de un 6.6% en las importaciones, esta 

situacién se dio gracias al impacto financiero asiatico que fue generado. 

En los 11 meses de Enero a Noviembre, el excedente del comercio se incrementé en 

118.6 billones de marcos, comparando con 1996 en el cual llego A 90.7 billones de 

marcos. 

Fuentes: Infoseek “ The News Channel “( intemet ) 

La actualidad de Alemania 

1.2.1.- Relaciones México-Alemania 

Desde la posguerra, el intercambio comercial entre México y la Republica Federat de 

Alemania ha ido incrementandose, especialmente en los ultimos afios en que las 

exportaciones mexicanas no petroleras se han duplicado , a pesar de las deficiencias 

de la oferta nacional, Los sectores de productos acabados y accesorios industriales 

han registrado un fuerte crecimiento en sus exportaciones a ese pais, 

A partir de 1981 , la balanza comercial arrojé saldos positivos para Mexico, llegando 

en 1984 a un superavil histérico de 3,033 millones de dolares. Esta situacion 

favorable se mantuvo hasta 1989. Este cambio se debid ai aumento de las 
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exportaciones mexicanas a Europa y sobre todo a la espectacular caida de las 

importaciones procedentes de ta CEE., afectadas por las drasticas medidas de ajuste 

con las que México enfrentd la crisis. 

Entre 1984 y 1989 ia participacién del petréleo y derivados descendid del 85% al 49% 

y se registré un fuerte aumento de las manufacturas. 

En 1987, México inicié programas de promocién comercial y de ciencia y tecnologia 

con la CEE, la cual pertenece Alemania. La cooperacién de la comunidad europea 

con respecto a México, comenzé a partir de 1979, la cual se incremento en un 72% 

en 1989. 

La ofensiva diplomatica mexicana tuvo en Estados Unidos su principal objetivo, pero 

ello no suponia el abandono de fa politica de diversificacién y de busqueda de unas 

felaciones externas equilibradas, que seguia siendo necesaria para preservar la 

autonomia de la accion exterior y establecer “contrapesos” frente a Estados Unidos. 

Para México, la necesidad de una relacién favorable con Europa era mas “perentoria® 

que en ei pasado, debido a Jos posibles efectos negativos del mercado Unico yala 

renovada atencién comunitaria al este de Europa, (i.e. con Alemania y el derrumbe 

de! muro de Berlin). 

En el ambito de la cooperacién econémica, que es el principal elemento de andlisis en 

este subcapitulo, abrid la pauta en el aspecto de las condiciones de acceso de Jas 

exportaciones mexicanas a la comunidad, (acuerdo marco de cooperacién de 1991). 

En esta situacién el acuerdo prevé la realizacién de diversas actividades de 

cooperacion (encuentros de empresarios, ferias, intercambios de informacion, normas 

de calidad, pero no incluye ningtn compromiso en materia de reduccién o eliminacién 

de barreras comerciales) lo cual en la actualidad no es aplicable en ta exportacion de 

hojas de afeitar a la RFA. 

El SGP (Sistema Generalizado de Preferencias) sigue siendo el unico instrumento 

preferencial del que México puede beneficiarse. 

Es importante anotar que para México el acceso al mercado comunitario es un



objetivo mas importante que en el pasado, debido a que a las autoridades mexicanas 
habian iniciado un ambicioso Programa de apertura comercial unilateral tratando de 
mejorar su insercién en la economia mundial 

El Comercio Exterior de México se caracteriza por una fuerte dependencia de 
Estados Unidos, pais que en 1995 era el destino del 83% de sus exportaciones y 

origen del 74% de sus importaciones. 

Hasta 1993, México era el primer mercado de exportacion de la unién europea en 
Latinoamérica, pero en 1994 Brasil le arrebaté ese puesto. 

Respecto a la estructura de! comercia bilateral, cabe anotar que en Ios ultimos afios, 
las exportaciones mexicanas se han diversificado y se observa una participacién 
creciente de las manufacturas y de bienes de mayor valor agregado. 

En lo referente a la relacién econdmica , ha sido muy alentador constatar que aun en 

el contexto de la emergencia econémica experimentada por México en 1995, el flujo 

de capital aleman registré un incremento sostenido, muy sefialadamente en tos 
tubros de la farmacéutica, industria quimica, metalmecanica, electrénica y automotriz. 

En 1995, la inversién alemana superé los 800 millones de délares y constituyé mas 

del 5% del total de inversién extranjera en México. Esto es una clara muestra de la 

confianza que Alemania tiene en el futuro de México, y de su reconocida visién a 

largo plazo. 

En fa actualidad, Alemania se ha consolidado como nuestro tercer socio inversionista 

en ei mundo. Su presencia en México no sdlo es muy antigua, sino que ha contribuido 

de manera muy sefalada . Las cerca de 300 empresas de capital aleman que operan 

en México, totalizan una inversion acumulada de mas de 3400 millones de dolares. 

Alemania es ademas nuestro cuarto socio comercial en el mundo, y el primero en 

Europa. En lo referente a la RFA, Mexico es su segundo socio comercial en América 

Latina, el comercio bilateral en 1995 alcanzd poco mas de 3200 millones de délares, 

podemos afirmar que existe todavia un potencial muy vasto para desarrollar nuestros 

vinculos. que debera ser explotado en el futuro cercano.  



Alemania desempefia un papel clave dentro de la economia y el comercio mundiales, 

y ocupa una posicién muy destacada en el proceso de integracién europea. 

Durante la reciente presidencia alemana de Ia unién europea, este pais impulsé en 

forma particularmente decidida las negociaciones que buscan establecer el acuerdo 

_ de~concertacién politica y asociacion econémica entre México y ese grupo de 

naciones. 

Fuentes: México y la Union Europea ¢ hacia un nuevo modelo de relacion ? 

Discursos dei Secretario de Relaciones Exteriores en la presentacién del sefior Klaus 

Kinkel, Ministro de Asuntos Exteriores de Alemania. 

1.2.2.- Las Exportaciones de Hojas de Afeitar 

Entre los afos 1995 a 1997, las exportaciones de Gillette de México, se 

incrementaron de 21mm de délares en 1995 a 39mm, esto ha significado la gran 

importancia que ha tenido la venta internacional dentro del negocio dia a dia. 

Cabe hacer la aclaracién que el monto total refleja diferentes productos como son 

linea de cuidado personal, producto semiterminado y productos para el afeitado tanto 

especializados como hojas de afeitar. 

Fuente: Reporte Anual Gillette de Mexico, 1997 

En este rubro que es el tema de anailisis, ios principales clientes que el ato pasado 

han adquirido este producto terminado por orden en venta via volumen han sido los 

siguientes: 

  

‘Lugar qué ocupa en las exportaciones Pals, __ Millones de unidades, " "} 
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Fuente: Gillette de México, reporte anual 1997 

De acuerdo a esta informacién estadistica. la Republica Federal Alemana ha 

significado un mercado primordial en el desarrcllo de las exportaciones por parte de 

Gillette de México.



Ahora, es importante el aclarar la vision empresarial de la empresa afiliada en 

Alemania, no solamente significa el insertar el producto en el mercado local, sino ser 

base de un centro de distribucién para la venta del producto en otros paises, que en 

este momento es Espafia; la misma maneja una ubicacién muy importante dentro de 

la geografia alemana, esta locatizada en el sur, en la ciudad de Florsheim, 

relativamente cerca de la ciudad de Francfort (centro financiero por excelencia). 

Por oiro lado, la empresa en México ha aprovechado jos beneficios que ha 

proporcionado el gobierno mexicano en cuanto a los programas de ayuda al 

exportador, comenzando principalmente con el Draw Back hasta 1996, e ingresar 

dentro de PITEX (Programa de Importacién para la Exportacién) el afio pasado. 

Cabe informar de gran importancia la estructura 0 grado de integracién del producto y 

podemos establecer que la materia prima es de importacin, (acero inoxidable), el 

cual se importa de dos paises los cuales son Inglaterra y Japon, gracias al PITEX, la 

empresa se ha ahorrado montos significativos en lo correspondiente a la exencion en 

pago de aranceles, lo cual viene a hacer atractivo el producto que fabrica México, 

incluyendo en el mismo los estandares de calidad a nivel internacional, lo cual jo hace 

atractivo para el mercado europeo. 

Ademas, en ia utilizacidn del transporte en la exportacién, el cual es primordial el uso 

de contenedores et costo del flete se prorratea entre el monto total de ta venta, asi 

como las condiciones de pago que hayan sido negociadas. Esta informacién se 

analizara con mas detaile en los siguientes capitulos.



CAPITULO II 

“INVESTIGACION DEL MERCADO DE HOJAS DE AFEITAR 

La reunificacién de Alemania, creé un enorme potencial econdmico, en la actualidad 

es el mercado mas grande dentro de !a unién europea (81 millones de personas), el 

mayor centro de oportunidad comercial en la Union Europea. 

Para poder realizar fa investigacion de mercado de hojas de afeitar, no tiene un grado 

tal de complicacién, comparado con otras empresas que tienen que insertar su 

producto, previo analisis por parte de una compafia distribuidora o comercializadora; 

favorablemente el mercado es sencillo en este ambito ya que se trabaja de acuerdo a 

la relaci6n comercial entre afiliadas y se da por decisiones del corporativo, previa 

informacién de los centros regionales, los cuales ya hicieron su investigacién, via ta 

asistencia de los departamentos de mercadotecnia de cada pais, asi como la 

informacion de su fuerza de ventas y compafias especializadas en analisis de 

mercado. 

Pero es importante mencionar a nivel general como se debe manejar una 

investigacian de insercién en el mercado internacional, en el lanzamiento por primera 

vez de un producto al exterior. 

La elaboracién de esta investigaci6n, implica conocer el mercado meta, en este caso 

ya esta determinado (Alemania), las variables 0 requisitos para adaptar la empresa, y 

la introduccion del producto a dicho mercado, y todo esto incluye: calidad precio, 

normas, aspectos legales, infraestructura comercial de! pais al cual se exportara, asi 

como ja demanda del mismo, analisis de la competencia, etc. 

Cabe aclarar que dentro de estos puntos, algunos son los que maneja Gillette pero 

no en su totalidad, de acuerdo a lo mencionado con anterioridad. 

Acontinuacién se eniistan los elementos de una investigacion de mercado. 

1,- Comporamiento de fa demanda



# Tamafio del mercado 

# Crecimiento esperado en los préximos afios 

De acuerdo a lo mencionado en el capitulo 1 de nuestra investigacion Gillette de 

Mexico reporté el presupuesto para el afio 1998 de las exportaciones el cual sera de 

un 34% de incremento en lo referente al afio pasado, esto en conclusién significa un 

aumento considerable en la linea de exportacién de hojas de afeitar. 

# Proporcién suministrada por los nacionales 

En este caso, la compariia en Alemania solamente proporciona la experiencia en fa 

comercializacion y distribucion del producto a nivel local. 

# Proporcién suministrada por importaciones 

El exportador es e! que proporciona el 100% de la presentacién del producto, asi 

como la entrega del mismo en el puerto de internacién ya seleccionado por el cliente 

(.e. Bremerhaven o Hamburgo). 

# Barreras de entrada 

Anteriormente como en la actualidad, no han existido problemas en fa internacion del 

producto que estamos analizando, ya que como veremos en el siguiente tema, se 

detallara cual es la presencia del producto en el mercado. Pero es de vital importancia 

para el nuevo exportador, el consultar con diferentes dependencias tanto de gobierno 

camo empresariales, asi como con el futuro cliente si existen barreras arancelarias 

como no arancelarias det producto que el desee incursionar en el mercado aleman, 

para que evite en el futuro tener sorpresas desagradables que lo puedan llevar a! 

fracaso en esta incursion. 

# Porcentaje de la demanda de clientes nuevos y anteriores 

Como el mercado se maneja entre companias afiiadas, no existe ta posibilidad de 

negociar con clientes nuevos, !a politica corporativa en Ja cual su servidor labora esta  



relativamente de acuerdo, ya que no permite compartir el negocio con compafias que 

pudieran ser una competencia desleal de la empresa afiliada. Pero, por otro lado, 

estaria de acuerdo en negociar si existiesen altos inventarios por parte de la 

compafia exportadora, en la que la empresa hermana no pueda afrontar debido a 

cancelaciones por el consumidor u otra situacién, entonces ahi se veria un area de 

oportunidad exportando a un cliente no perteneciente ala franquicia Gillette, de todos 

modos la marca se estaria comercializando, y los altos inventarios de la empresa 

exportadora se verian beneficiados y recibiendo ingresos, que son mas convenientes 

que tenerlos detenidos en los almacenes durante un ario o varios sin estar generando 

ganancias a la empresa; esto en la actualidad no se esta realizando. 

2.- Competencia. 

En este punto, si es importante analizar la competencia como parte fundamental 

en fa incursién a un nuevo mercado, en el sector de hojas de afeitar también es 

aconsejable et realizar investigacién de mercado periédicamente 

# Principales empresas locales y de importacién 

De acuerdo a informacion por parte del departamento de marketing de Gillette en 

Berlin, informa la existencia de una compafia competidora, la cual es Wilkinson 

sword company, su participacién en el mercado es minima, cubre un 5.7% del total 

del mercado aleman.. 

a Perfil de las empresas 

El perfil de la empresa es ei sector de cuidado personal. 

# Politica de ventas 

La politica de ventas de la empresa en Alemania, debido a su confidencialidad, no 

esta disponible, pero es valido tomar algunos aspectos que suceden en la politica de 

ventas de México, que cabe aclarar que se utiliza el mismo objetivo, "satisfaccién dei 

cliente” tanto en producto, precio y calidad del mismo. 

La venta se determina por la demanda de la peclacién debido a una 

mercadotecnia rigurosa, incluida en la misma ia direccidn del segmento



especifico, el cual es el sector masculino, por otro lado se alienta al consumidor final 

con el desarrollo de promociones u ofertas, para atraer a mas consumidores, lo cual 

generaré mayor rotacion de inventarios para la empresa exportadora asi como 

incrementar volumenes de producci6n. 

# imagen de ja competencia an 

# Fuerza de ventas de la competencia 

Es importante tener el concepto de “mira a tu competencia” o “bench marking”, 

como lo he expresado con anterioridad e! mercado esta asegurado en mas del 90%, 

pero esto no indica e! que no se deba monitorear a la competencia, tanto en sus 

presentaciones en el mercado, asi como la estructura y poder de su fuerza de ventas. 

# Utilizacion de franquicias como forma de competencia 

Gillette continental trading g.m.b.h., Es ta autorizada para utilizar la marca Gillette en 

Alemania, asi como Gillette Berlin; la segunda maneja otra gama de linea de 

productos. 

3.- Producto 

El producto y el desarrollo del mismo, lo solicita especificamente !a compazfiia filial, 

esto se analiza con mayor detenimiento en el siguiente subcapitulo, en el cual se 

establecen ios criterios para la exportaci6n del producto, previa autorizacién por parte 

del corporativo. 

# Atributos del producto 

Facil de ser maniobrable. 

# Ventajas y desventajas del producto 

Las ventajas en este ambito es parte del cuidado personal, enfocado directamente 

al sector masculino, este necesita diariamente la utlizacion del producto que se esta



analizando por cuestiones de salud y presentacién. 

En el concepto de las desventajas, es un producto facil de maniobrar y factible de 

robo, lo cual puede llegar a dafar el mercado debido a la existencia de algin 

mercado negro que venda por debajo del precio. 

En la actualidad esto no sucede en Alemania, e! caso especifico sucede en 

nuestro pais. 

# Normas y estandares mundiales requeridos 

La norma de Gillette de México es la misma para todas las compafias 

pertenecientes al corporativo, esto es desde el punto de vista interno, pero en lo 

extemno la compania se esta certificando para ser miembro de !SO ( International 

standard organization). 

Esta organizacién se ha ido implementando a través de los afios en el continente 

europeo, en la que se manejan 5 normas, fas cuales estan delimitadas debido a la 

operacién de cada empresa, Gillette se estara certificando con el SO 9002, en donde 

se incluyen las empresas fabricantes que manejan instalacién y servicios. Esta 

certificacién es una confirmacion de que el! sistema de calidad imptementado en 

Gillette cumple con los requerimientos establecidos en ta norma referida, cuyo 

objetivo es-probar que la compafiia tiene un sistema consistente para asegurar la 

calidad del producto que fabrica. 

4.- Precios 

La politica de precios de exportacidn se determina de la siguiente manera: 

SDC = (standard direct cost) costo directo standard, este incluye costo local de 

compra, mano de obra directa, asi como casto de material de importacion, aunado a 

esto los gastos aduanales asi como los aranceles que hayan sido pagados en la 

internacién de tas materias primas. 

PE = (period manufacturing expenses) gastos del penodo manufacturado. los



cuales son gastos administrativos y operativos (sueldos). 

FC = full cost, suma del S.D.C. y P.M.E., este significa el costo real del producto. 

COP =margen de ganancia,el cual es a nivel pactado internacional es del 16.06% 

FOB = (free on board) incoterm seleccionado por la empresa, es la suma del full” 

cost y el cop, en este rubro, no se incluyen fletes y gastos aduanales de la 

exportacion, estos se manejan aparte. 

Asi es como se determina e! precio internacional por parte de Gillette a nivel 

mundial, especificamente con Alemania la terminologia es fob planta, ya que el 

cliente selecciona a la compania transportista, en vez de Gillette de México; esto 

significa que el nivel de responsabilidad dei proveedor finaliza en poner la mercancia 

en su almacén, de ahi en adelante pasa inmediatamente al cliente. 

Cabe aclarar a! lector, que este tipo de negociaciones suceden la mayoria de Jas 

veces entre companias grandes, para uno que comienza se sugiere que se manejen 

incoterms' en los cuales en primera instancia aseguren la mercancia y por otro lado 

el servicio al cliente; existen infinidad de terminologias, pero la mas conveniente seria 

costo seguro y flete, el cual sus siglas en inglés es cif. 

Por parte de la compafiia Wilkinson no se tiene una informacion de precios debido a 

que no existe tal en nuestro pais. 

5§.- Métodos de distribucién 

# Canales normales de distribucién 

Los canales normaies de distribucién se manejan de acuerdo a las negociaciones 

que se hayan jealizado entre el proveedor y comprador, los cuales fueron 

mencionados en el anierior capitulo, pueden incluirse la renta de bodegas, bien 

conocidas come hubs? . en donde el cliente paga por el material que va necesitando 

* Termuncs Comercaes intemaconaes 

* Cense se amacenae y cistnbucor



  

sin afectar inventarios dentro de su empresa,a la vez que se encarga de la 

distribucion regional del producto, asi como con la probable exportacién. 

En Io concerniente a las hojas de afeitar, en el canal de distribucion intervienen 

solamente las instalaciones portuarias, como punto de tramitacion, de expedicién asi 

como recepcién, el importador lo recibe directamente en sus bodegas y de ahi la 

distribucion tanto focal como internacional. 

a# Eficiencia de los canales normales 

En este momento que se esta realizando este estudio sigue en un 100%,la 

eficiencia del canal normal de distribucion. (ver anexo fig.6) 

# Tiempos de entrega 

Los tiempos de entrega se manejan de acuerdo a ja disponibilidad y travesia del 

barco, esta situacién sera analizada en los siguientes capitulos, especificamente en el 

rubro de la logistica. 

En la actualidad la travesia es de aproximadamente de 35 dias, esto es debido a la 

negociacion entre el cliente y el proveedor, en cuanto a volumenes de compra, ja 

planeacion del mismo, asi como las necesidades del mercado objetivo. 

§,- Publicidad 

# Costumbre del sector por el uso de la publicidad 

Después de estar insertado un producto dentio del mercado, es necesario hacer 

publicidad tanto a nivel micro en donde hay que entrar al sector farmacéutico o el 

ingreso a las cadenas de autcservicios; si el proveedor no tiene la capacidad 

financiera para soportar ia publicidad, podria tener una alianza con la compafiia que 

Manejara sus productos. 

- Medios empleados 

ir Television, radio, promacionales. étc.
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# Monto del gasto publicitario 

7.- Servicios al cliente 

# \mportancia como factor de venta 

# Servicios ofrecidos por las distintas empresas 

# Manejo de las estrategias de ventas y utilidades 

8.- Producto 

# Poner marca propia 

4 
Es importante el mencionar que el cliente es el que determina la presentacién, 

debido a las necesidades de su mercado. 

Las marcas de hojas de afeitar exportadas por Gillette de México a la RFA son: 

a Filomatic supercromo 5+1 

# Platinum 5's 

# Platinum 5+1 

# Platinum 5 blister pack 

m@ Filomatic supercroma 5 blister pack 

# Nacet 5 

# Bleue extra 10's 

# Super silver 5's 

# Super silver 10 

# Super silver phe 5's 

# Super silver phe 10 
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# Platinum 5's 

# Platinum 10 

#@ Rotbart 10+2 

aw Super silver phe 10+2 

# Mejorar el empaque 

El cliente solicita previa exportacién, ciertas especificaciones en donde el 

proveedor tiene que cumplir, enviando muestras para su aprobacién. 

De acuerdo al cliente, ej solicitara el mejoramiento de! empaque 

# Agregar beneficios al producto 

Referente a este aspecto, depende directamente de la politica de ventas por parte 

del cliente, si requiere generar promociones en io referente a hacer un producto mas 

llamativo, o para poder recuperar ventas perdidas. 

A nivel general, es recomendable no acostumbrar al cliente con promociones, para 

la insercién lo considero conveniente, pero ya siendo cliente regular no es 

recomendabie, ya que al crear promociones puede indicar que la calidad del producto 

no es buena, por otro lado el ofertar démasiadas promociones genera mayores 

gastos para el exportador en el cual afectara en la ganancia del proveedor , en este 

momento Gillette no ha operado este tipo de esquema con Alemania. 

a Agregar cambios o mejoras al producto 

Depende directamente del cliente como requiere el producto, es importante que se 

hagan estudios de factibilidad, para que no afecte inventarios que sean de lento 

movimiento que sean direccionados al proveedor. 

En este aspecto, la empresa ha sufrido esta situacién, debido a que ha sido 

flexibie, tanto en la creacién o modificacién de un producto que es especifico de! pais



  

importador, asi como cancelaciones en pleno periodo en firme, y la empresa 

exportadora se queda con la materia prima que no es posible utilizarla para la venta 

local. 

En mi punto de anialisis, es recomendable adicionar mejoras al producto, pero 

también es importante crear el compromiso con el comprador, en el sentido de evitar 

cancelaciones o diferir los proyectos de requerimientos con la promesa de finiquitar 

todo el producto terminado y materia prima que este en inventarios tanto en la 

empresa exportadora asi como las ordenes de compra ya fincadas con los 

proveedores de materia prima. 

# Exportar el producto desarmado o semidesarmado 

Generalmente se exporta producto terminado, que realmente es la fase primordial 

“del negocio, pero es loable el realizar exportaciones principalmente de 

semiterminados, esto sdlo en ocasiones especiales, aprovechando en lo referente a 

materiales de empaque que el cliente mantiene en sus instalaciones y es inventario 

que quiere utilizar. 

Hay que ser realistas, el negocio de la exportacion no es el semiterminado, pero si 

lo consideramos como factor de servicio para obtener un futuro negocio. 

9.- Precio 

aw Estabiecer un precio competitivo 

# Establecer un precio estratégico de penetracién 

m Ofrecer descuentos especiales para obtener distribucion masiva 

# Otorgar descuentos por volumen o mezcla de productos 

# Planear términos de pagos mas amplios 

10.- Plaza 

# Utilizar los servicios de una comercializadora 

hy 3 

 



  

# Crear un consorcio de exportacién 

Emplear vendedores de la misma empresa 

Contratar distribuidores en el pais de destino 

Eliminar intermediarios para acercarse al consumidor final 

Localizar nuevos canales de distribucién 

# Establecer almacenes o bodegas en el pais de destino 

# Ventas por catalogo 

aw Establecimiento de una red de centros de servicios 

# Suministrar a los clientes exhibidores especiales 

11.- Promocion 

a Asistir a ferias internacionales 

Es importante el aclarar que fa participacién en las ferias internacionales en lo 

teferente a el producto que se esta analizando no existe un campo grande, debido a 

la no existencia de una competencia; pero siguiendo el objetivo de! plan, es 

importante que el futuro exportador deba considerar este punto para una exportacion 

de otro producto es un instrumento importante y promisorio fa participacién en las 

ferias dentro de Alemania. A continuacién explico someramente de tas ferias mas 

importantes dentro de la RFA que tienen un nivel importante dentro y fuera del pais. 

Aproximadamente dos tercios de las 150 ferias especializadas, se manejan en 

Alemania; en 1995, 114 ferias y exhibiciones internacionales, atrajeron 

aproximadamente 142000 exhibidores, incluyendo 64,000 del exterior, y mas de 10 

miltones de visitantes. 

La proporcién de los exhibidores extranjeros en las ferias alemanas esta 

incrementandose, y en 1995 fue de un 45%. 
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Fuente: La actualidad de Alemania * Ferias y Exposiciones “ 

Las ferias mas importantes se llevan a cabo en las siguientes ciudades: 

Berlin 

Colonia 

Dortmund 

Dusseldorf 

Essen 

Francfort 

Hamburgo 

Leipzig 

Munich 

Nuremberg 

Stuttgart 

De especial importancia es la feria de Hannover, establecida desde 1947, la misma 

en 1996 establecid un récord de mas de 7200 exhibidores de 65 naciones, 

desplazaron sus productos en un area de 320000 metros cuadrados., El cual esta 

complementado por programas de convenciones y seminarios, ofrecido por 

asociaciones de comercio, asi como compafiias. En lo referente a la feria de Leipzig, 

esta tiene la experiencia con las naciones del este y centro de Europa. 

Dentro del ambito internacional, las mismas brindan una gran oportunidad para un 

exportador de entrar al mercado aleman y por su naturaleza internacional también al 

europeo, a través de una participacién como visitante al principio y mas tarde como 

expositor; aparte de poder presentar su propio producto, las ferias brindan la 

oportunidad de estudiar la competencia a nivel mundial. Se llega a conocer al cliente 

potencial, los requerimientos de mercado en cuanto a tecnologia.diseno.calidad y 
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costumbres, las preferencias del consumidor europeo y aleman, el nivel de jos 

precios, los canales de distribucidn , etc. 

Principalmente en este aspecto es recomendable utilizar los servicios del Banco 

Nacional de Comercio Exterior, ya que ellos han tenido experiencia en ef manejo de 

este tipo de eventos. 

# Participar en misiones comerciales 

Las misiones comerciales, se manejan en grupos pequefios que de acuerdo a las: 

solicitudes enviadas de cada consejeria en el extranjero, se realiza una mision 

plurisectorial, en donde se determinan citas con los futuros clientes, asi como la 

negociacion del precio final, previo asesoramiento de BANCOMEXT. 

Para mi punto de vista, es conveniente para una empresa que quiera incursionar 

especificamente en el mercado aleman participar en las misiones, y, si quiere abarcar 

otros paises, las ferias internacionales indudablemente son las que se deben 

seleccionar. 

# Establecer un programa de publicidad compartida con el cliente 

am Elaborar un catalogo en varios idiomas 

Este catdlogo es principalmente recomendable en misiones y  ferias 

internacionales, significa la presentacion previa del producto a ensefiar, y ayuda a 

tener mejor vision al comprador. 

# Facilitar muestras gratuitas del producto 

Las muestras gratuitas son un factor fundamental dentro de la preexportacion, es 

necesario que el futuro proveedor necesite saber que ej enviar muestras son un 

factor fundamental. 

El cliente esta acostumbrado antes de tomar una decision, previo analisis de 

precio, tiempos de entrega, es tener fisicamente una muestra de como sera el 

producto. 
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# Realizar campafias de degustacién del producto 

2.1,- Las exportaciones de hojas de afeitar 

En la década de los 70's y 80's en México, las empresas exportadoras tenian que 

manejar una veintena de documentaciones, lo cual los obligaban a desertar en el 

proceso de exportacién 0 perdian negocios con las empresas importadoras. Esto se 

recalca en ta cita de Roque Pavén y Pedro Pierdant “existian ocasiones en que las 

embarcaciones se retrasaban o simplemente partian sin las mercancias...” 

La apertura comercial exigid al gobierno llevar a cabo cambios necesarios, tanto en la 

base estructural del proceso de exportaciones. 

Las restricciones arancelarias y la revisién de mercancia en territorio nacional son 

nulas, solamente existe dilacién en el rubro de las importaciones, principalmente 

cuando el producto proviene de naciones que son conocidas por el narcotrafico, los 

cuales son paises sudamericanos, europeos (i.e. Turquia) y del medio oriente; este 

analisis sera de interés para otro tema, pero considero mencionarlo. 

Mencionamos someramente en el capitulo anterior detalles estadisticos de acuerdo al 

comportamiento de las ventas de las hojas de afeitar,sucediendo en la Unica empresa 

lider en el ramo, la cual es Gillette. 

“en Ja regién norte-atlantico, nosotros intencionaimente embarcamos nuestros 

sistemas antiguos de afeitado, to cual el consumidor tomé durante la segunda mitad 

del afio, nuesira intencién es reducir el nivel de inventarios, antes del lanzamiento de 

los nuevos sistemas de afeitado” * 

De acuerdo al comentario anterior explica la determinacién del gran crecimiento en 

las ventas a Alemania dentro de los recientes afios por parte de Gillette de México. 

El proceso de la exportacién de hojas de afeitar, no es complicado, debido a que el 

manejo de este producto no es de movimientos delicados como otros productos, ya 

sean del sector textil o de bienes perecederos, los cuales se tiene que seleccionar el 

tipo de manejo en la carga del mismo .de cualquier manera, ei producto debe 

  

  

* Repone anual 1 Gillette Comoany, Alfred Zeien Chainran 

 



  

embalarse de acuerdo a las especificaciones disehadas por el departamento de 
ingenieria de empaque de la empresa cliente. 

El producto debe manejar ciertos lineamientos para que la exportacién de este bien 
liegue a las manos del cliente en buen estado, y sin fallas. 

Estos lineamientos son: 

1.- Involucramiente total de los proveedores locales y extranjeros seleccionados para 
el desarrollo det producto a exportar. 

2.-Buen disefio del empaque, y envio de muestras para revision. 

3.- Certificacisn de que el semiterminado cumpla con ios requisitos de ta calidad 
solicitada por el cliente.(si fuese el caso a exportar) 

4.- El departamento de control de calidad revise al 100% el material exportable sea el 
que cumpla con las especificaciones solicitadas. 

5.- Buen almacenamiento de! mismo. 

6.- Seleccién del transportista (via consolidadoras). 

Aseguramiento e involucramiento de los transportistas en cuanto al manejo del 
producto seleccionado a la exportacién. 

7.- Participacion e informacion al personal de la empresa, Cual es la importancia del 
producto a exportar, asi como encuestar si el personal sabe geograficamente donde 
se localiza el pais, principalmente este analisis va enfocado a las areas de 
distribucion de la empresa, debido a que muchas veces se tiene personal con cierto 
nivel de cultura muy bajo que podria fallar o equivocarse en cargar contenedores que 
mo son a donde se va a exportar.por ende llegaria a un fracaso en futuras 

Negociaciones, y hasta perder la oportunidad de ingresar dentro del mercado 

internacicnal por tiempo indefinido. 

Esto es un tema muy importante, ya que la imagen ante el corporativo es dafina, ya 

que podria boicotearse a la afiliada proveedora por tiempo indefinido, y viendo'la 
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situacion actual de globalizacion econdémica, la empresa no solamente vive por el 
desarrollo de fas ventas locales, sino también por las exportaciones, lo cual redituara 
en los siguientes efectos perjudiciales camo son: 

# Reduccién en gastos presupuestarios 

a Reduccién del personal 

# Mantenimiento de altos niveles de inventarios, con lento movimiento 

# Rompimiento de relaciones entre proveedores locales y extranjeros 

# Baja considerable en las importaciones 

Cabe informar que el 80% de la materia prima que es utilizada en la manufactura 

de las hojas de afeitar es de importacidn; lo cual genera un riesgo considerable el no 

tener beneficios de los programas de fomento a las exportaciones (i.e. PITEX, DRAW 

BACK). 

De acuerdo a informacién por parte de la administracién general de aduanas, las 

exportaciones de 1995 a 1997 hacia la Republica Federal de Alemania concerniente a 

la fraccién arancelaria 82.12.20, fue por parte de dos empresas, la primera fue 

Gillette de México, la cual representé el 99.98% correspondiente a monto advalorem 

de 1995 a 1997, en donde se distingue por la clave de pais A4. (ver cuadro 7). 

La segunda fue la compafia Solingen import S.A. de C.V. localizada en Zapopan, 

Jalisco, con el .01% , la cual solamente realizé una exportacién en septiembre de 

1996. 

De acuerdo a lo descrito anteriormente, nos ileva a realizar un analisis directamente a 

Gillette de México; en esta empresa Ja determinacién de como se seleccionan las 

exportaciones del rubro a analizar se realiza debido a un estudio previamente hecho 

a finales de cada afio entre todas las empresas afiliadas. Cabe mencionar que Gillette 

de México es parte del corporativo localizado en Ja ciudad de Boston, Massachusetts. 

La conformacién de Gillette a nivel mundial se da de acuerdo a un diagrama 

organizacional { ver grafica 8). 
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Después de haber visto el diagrama organizacional, el corporativo afio con aho 

sOlicita la informacién de la capacidad de produccion de cada una de las tegiones, ya 

gue algunas tienen mayor capacidad o produccién especializada que otras. 

Después de haberse enviado estos andlisis al corporativo, él mismo sefala cuales 

son los mercados que van a proveer este producto, -es-el caso en el que la empresa 

en México esta exportando el citado producto a Alemania, que es uno de los paises 

correspondientes al grupo GNA que en sus siglas en inglés son (Gillette North 

Atlantic). 

Mexico, como parte del grupo latinoamericano, es en este momento ia Gnica nacion 

con capacidad en la exportacién de estas hojas de afeitar, otras regiones tienen 

oportunidad de realizar exporiaciones de otro tipo, ya sean del area de cosméticos, 0 

de otro tipo de producto para el afeitado. 

En este momento la empresa en México no produce solamente hojas de afeitar en su 

haber, sino que también maneja otro tipo de lineas del area de afeitado, como son 

cartuchos 0 bien conocidos como sistemas, un ejemplo claro para que el lector pueda 

detectar la diferencia, esta en las marcas (Atra, Trac 1,Permasharp), en lineas de 

hojas de afeitar son dentro de! mercado local (Superdelgada mejorada,Platinum 

plus,etc.). 

2.2.- Aspectos administrativos de la exportacién e importacién 

El sistema aduanero mexicano, reguta la entrada y salida de mercancias en el 

pais y de los medios en que se transportan. Cuando hablo de mercancias me refiero 

a bienes tangibles, ya sean para fines comerciales,industriales o de efectos 

personales, pero siempre “tangibles”. Con esto debo resaltar que el sistema aduanero 

mexicano, al igual que los sistemas de otras partes del mundo, no contemplan, 

manejan o gravan las imponaciones y fas exportaciones de servicios intangibles que 

no estén relacionados directamente a las mercancias de importacién y exportacion. 
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Toda mercancia que entre o salga del pais, debera someterse a las formalidades 

del despacho aduanal, el cual involucra !o siguiente: 

# La elaboracion de un pedimento aduanal por conducto de su agente o apoderado 

aduanal. 

m La declaracion de un valor para efectos aduanales 

- El pago correspondiente de los impuestos al comercio exterior 

(este se realiza solamente en las importaciones) 

# La revision aleatoria por parte de los reconocedores 0 vistas aduanales y de los 

dictaminadores autorizados. 

El documento mas importante es el pedimento, que es la declaracién obligatoria 

que tienen que hacer los importadores y exportadores del pais ante ta autoridad 

hacendaria, la cual recibe sin limitar sus facultades de comprobaci6n. Se puede 

perder la factura, el canocimiento de embarque 0 cualquier otro documento, salvo el 

pedimento aduanal, que es el que certifica la legal estancia en el pais de las 

mercancias de importacion y la correcta exportacion de las mercancias. 

Por fo que se refiere a fa mercancia, esta debera estar correctamente clasificada, 

para lo cual le correspondera una clasificacion arancelaria determinada conforme a 

la tarifa de ia ley del impuesto general de importacién o de exportacion. 

La ley aduanera establece que quienes exporten mercancias podran presentar ante la 

aduana, por conducto de su agente aduanal , un solo pedimento que ampare diversas 

operaciones de un solo exportador; a dicho documento se le denomina “pedimento 

consolidado’. 

Este caso no se suscita para la exportacion de hojas de afeitar, debido a que !os 

planes acwales de exportacién se manejan una vez por mes, seria conveniente tal 

vez utilizar este tipo de documentacién si el cliente lo hubiese solicitado varios 

embarques al mes, pero debido a factores como la disponibilidad de barcos, 0 en la 

fecha en que produccion ingresa el producto al almacen,(el cual es generalmente a 

 



  

fines de mes, debido a a prioridad en las ventas locates), la exportacién se da en los 

Ultimos dias del mes fiscal. 

Para realizar la exportacidn a la R.F.A., son necesarios los siguientes elementos, los 

cuales enlisto a continuacion: 

1.- La ley aduanera establece quienes deben realizar el despacho, enfa exportacién: 

Autoridades aduaneras y los consignatarios 

Destinatarics 

Propietarios 

Poseedores o tenedores de las importaciones 

Remitentes en las exporiaciones 

Agentes y/o apoderados aduanales 

Cabe sefalar que ta persona fisica autorizada por ta Secretaria de Hacienda y 

Crédito Publico, a través de una patente para efecto de promover por cuenta ajena el 

despacho de las mercancias, en los distintos regimenes aduaneros que establece ja 

ley aduanera, es el agente aduanal ( conforme al articulo 159). 

Gillette de México utiliza el servicio de un agente aduanal via una compafia 

consolidadora. Cabe aclarar que la seleccién del transportista fue elegida por parte de 

la compania afiliada. 

Para poder determinar fa clasificacién arancelaria del producto, es muy 

importante informar e invitar a las instalaciones de la empresa al agente aduanai a 

que conozca el producto terminado asi como sus componentes, esto ayudara al 

empresario a que esté bien clasificado su producto, ya que si se clasifica 

erréneamente el agente aduanal incurrira en graves faltas, al grado que pudiera 

cerrar la empresa por parte de las autoridades hacendarias. 

2.- Factura comercial 

 



  

2.- Factura comercial 

El sistema de facturacién principalmente en Gillette, establece los siguientes 

parametros: 

Codigo interno 

Descripcion del producto 

Precio de venta 

Fletes y gastos (dependiendo de ta negociacién con el cliente} 

3.- Certificado de origen SGP 

El certificado de origen, es requerido por los paises que estan dentro de acuerdos 

comerciales, los cuales analizando Alemania y México, los dos estan insertados 

dentro del GATT, por lo que nuestra afiliada solicita tal documento para la obtencion 

de una preferencia arancelaria. 

a@ Régimen de importaciones 

a) Reglamento de aduanas 

La reglamentacion aduanera de la RFA esta fundada en las disposiciones 

aduaneras de la uni6n europea y la ley interna de aduanas (zollgesetz). 

Segtn el acuerdo de la CEE del 25 de marzo de 1957, entre los paises miembros 

de la comunidad, no se aplican derechos de aduana ni gravamenes. 

Para terceros paises, salvo que estos hayan obtenido acuerdos preferenciales, la 

RFA aplica el sistema unitario comunitario det arancel exterior comun. 

b).- Nomenciatura 

La tarifa aduanal alemana se basa en la nomenciatura arancelaria de Sruselas 

{nab). Sus 1097 epigrafes estan dispuestos en 99 capitulos, que a su vez se agrupan 

en 21 secciones. 

&



  

Desde el primero de julio de 1971, la RFA aplica el SGP de la CEE que concede a 

los paises en desarrollo exenciones o reducciones de derechos de aduana, para 

determinados productos agricolas elaborados o semielaborados y para productos 

industriales que se indican en el arancel de aduanas. Estas preferencias tienen por 

objeto hacer competitivo el precio de las respectivas importaciones de paises en 

desarrollo, para su venta en el mercado aleman. 

México se encuentra en Ia lista de paises que gozan del régimen del SGP, de la 

comunidad econdmica europea, !o cual utiliza Gillette en la exportaci6n. 

Los principios basicos del SGP son: 

Para un cierto numero de productos agropecuarios, al natural, semielaborados o 

elaborados. (aplicacién de aranceles reducidos o exencién del arancel) 

Para la mayor parte de fos productos industriales , exencion total del arancel. 

En ambos casos, la union europea establece mecanismos de control y calculo para 

fijar los montos maximos, dentro de los cuales un producto puede gozar del SGP. 

Una condicion indispensable para ta concesién de las preferencias aduaneras es, en 

todos los casos, la presentacion del certificado de origen, a veces este tramite no se 

tealiza sino dias después, debido a una mala planeacion de entrega det producto de 

acuerdo a las fechas establecidas para exportar, la misma debera solucionarse 

mediante el manejo de itinerarios. 

En ta medida que las importaciones preferenciales causen dafos 0 amenacen dafar 

los medios productivos comunitarios, entra en vigor una clausula de salvaguarda que 

permite aplicar de nuevo, sobre las importaciones en cuestién, los tipos arancelarios 

completos, hasta este momento no se ha apticado a las hojas de afeitar. 

Las normas de aplicacién y !os detalles de la concesién de preferencias experimentan 

ciertas variaciones cada afio: pueden variar las listas de los paises en desarrollo 

favorecidos y los productos preferenciales. 

d).- Mecanismos de importacién 
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£1 95% de las fracciones de la tarifa aduanal para las importaciones no estan sujetas 

a ninguna autorizacion o permiso previo, de ningun organismo estatal y pueden 

introducirse sin limitaciones cuantitativas. 

Un ntimero reducido de productos manufacturados e industriales requieren de una 

autorizacion ministerial previa para su importacion, lo cual no aplica en este caso. 

e)- Impuestos de importacion 

En su mayor parte, fos impuestos son ad valorem, completandose, en ciertos casos, 

con aranceles especiales (tales como el impuesto sobre el contenido de azucar, el 

grado alcohdlico, etc.) 

{no aplica) 

f)- Gravamen fiscal de importacion 

aw Impuestos sobre el valor agregado 

Los productos fabricados en el territorio federal y todos los suministras y servicios 

efectuados contra pago, estén sujetos en e! mercado interior ai “impuesto sobre el 

valor agregado”, que es un impuesto sobre el valor de ventas, calculado sobre la 

base del precio neto de la mercancia. 

am \mpuestos sobre el volumen de importacion 

Todos los productos importados estan sujetos analogamente al impuesto sobre el 

valor agregado para productos y servicios del mercado interior al llamado impuesto 

sobre el volumen de importacion (einfuhrumsatzsteuer). 

Les tipos impositivos para los diferentes productos, que son idénticos a los del 

impuesto sobre el valor agregado para productos interiores, se indican en el arancel 

de aduanas de la RFA Ja base de calculo para el impuesto sobre el velumen de 

importacion es el valor de la mercancia importada mas: 

@ Derechos aduaneros 

 



  

# Gastos de transporte hasta el primer Jugar de destino en et territorio federal 

# Los posibles impuestos especificos sobre el consumo. 

g).- Determinacién del valor en aduana 

Los derechos arancelarios por abonar se determinan sobre ta base del valor 

en aduana. Los gravamenes fiscales a la importacién y los costos posteriores no 

forman parte del valor en aduana. 

Para determinar el valor en aduanas , las autoridades competentes examinan 

el precio dectarado y, en caso de juzgarlo menor que el nivel minimo de referencia, se 

reservan el derecho de ajustarlo. 

h).- Pago de las cargas a la importacion 

El impuesto sobre el volumen de importacion, es recaudado por las autoridades 

aduaneras, junto con los otros derechos (aranceles) aplicados a la importacién, en el 

momento de tramitar la importacién de las mercancias. El pago de estas cargas 

fiscales es asunto exclusivo det importador aleman. 
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CAPITULO Ili 

ANALISIS DEL PROCESO DE EXPORTACION DE HOJAS DE AFEITAR A LA 

REPUBLICA FEDERAL DE ALEMANIA 

3.1.- Planeacion dei producto 

La planeacion del producto es importante tanto para el lanzamiento de un 

producto local, como para un producto de exportacion, ya que si una empresa no 

considera un analisis de inventarios, costos y tiempos de entrega en la adquisicién de 

materia prima asi como componentes, evitara circunstancialmente el éxito de fa 

exportacién, este comentario no solamente atafe a este proyecto que estamos 

analizando, es dedicado también a todos los proyectos empresariales en el 

lanzamiento y/o venta de productos. 

La planeacién es elf corazon mismo del desarrollo de !a produccién, es !a que 

mantiene y controla el desarrollo de un producto desde el punto de vista de contral de 

inventarios; asi como ja que establece los parametros en fechas de cuando se 

fealizara la exportacién. Desgraciadamente, a veces el sector empresarial arriesga 

sus inventarios tanto internos como en transito con el objetivo de abarcar mas 

mercados, esto se da, después de haber establecido y negociado los volimenes del 

producto, !o cua! a futuro influye en mantener altos inventarios que se convierten de 

tento movimiento o movimiento nulo; gracias a esta situacion, los inventarios de 

acuerdo a su “politica empresarial’, los mantiene hasta mas de 1 afo; esto como 

negocio es terminantemente negativo, el exportador negocia las ventas de los 

mismos al cliente, pero el segundo lo evita en todos los sentidos, lo cual ha sido 

generado por aceptar cambios en el periodo en firme. 

En esta situacién lo mas recomendable es la realizacién de un contrato, 

especificando que ei cliente comprara al proveedor los inventarios remanentes que 

sean utilizados en el producto terminado a adquirir si existiese cancelacion en eb 

perioco en firme, y que no fuesen requeridos a futuro. 
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Tampoco es recomendable estar bloqueados en la negociaci6n internacional, 

principalmente con las que empiezan por primera vez. En el sector exportador de 

hojas de afeitar dirigido a Alemania, esta controlado por empresas filiales, las cuales 

sé manejan en periodos ;estos se determinan cada 3 meses debido a la 

programacion en la adquisicién de materias primas importadas; principalmente se da 

en el acero, debido a que el corporativo consolida y negocia la adquisicion de este 

insumo para todas las empresas afiliadas. 

De acuerdo a esta situacion, teva ventajas como desventajas, las cuales son: 

# Ventajas 

El consolidar los requerimientos de acero por parte del Corporativo, determinan 

una disminucién considerable en el precio det mismo, el cual es definitivamente mas 

competitivo que el negociar directamente entre la empresa en México y el proveedor 

extranjero. 

#@ Desventaja 

Poca flexibilidad en modificaciones al programa de compras, debido a esta 

situacién implica que no puedan ser satisfechos requerimientos de cambio en et 

estimado de ventas de! mes que se esté laborando o al siguiente. 

Dentro de la planeacién, se encuentra la compra internacionat en donde se 

analiza e! sistema de distrbucién del proveedor de materia prima, el! acero es 

adquirido de acuerdo a ciertas especificaciones, las cuales son desarrolladas por el 

corporativo. 

En este momento la adquisicién del citado material se realiza con 2 

proveedores, los cuales estan ubicados en Inglaterra y Japén, lo cual significa si es 

realizada una modificacién en el compromiso de venta, el considerar el tiempo de 

travesia, el cual se da via maritima; tarda 30 dias en arribar al puerto de Veracruz o 

Manzanillo. 

Debido a fo mencionado, e! grave error que se comete, ha sido ef aceptar 

modificaciones principaimente al alza per parte del exportador, ya que si el proveeder 

 



  

de materia prima no nos puede embarcar sobre inventarios de acuerdo a los 

volumenes mensuales negociados, la empresa utilizando el objetivo de no perder una 

venta internacional, realiza gastos extras en la biisqueda de -inventarios con otras 

afiiadas, al grado de pagar grandes sumas de dinero principalmente enfocadas en 

realizar importaciones via aérea, lo cual pudiera ayudar por un lado a cumplir ta 

satisfaccidn del cliente y por otro lado a absorber fos costos la empresa exportadora, 

Jo cual no es justo, ya que como negocio las dos empresas deben salir beneficiadas; 

por lo que es recomendable hablar con el cliente y negociar la absorcién de estos 

gastos adicionales, ya que !a mala planeacién fue realizada por parte del importador, 

el cual no supo determinar la cantidad real, o por otro lado si va a salir costoso y e1 

cliente no acepta el pago de los mismos, es importante informar la imposibilidad de 

embarcar el monto extra en el mes que solicité y exportarlo de acuerdo a la 

disponibilidad del proveedor de materia prima , esto es una practica sana, pero en la 

realidad !a politica empresarial esta por encima de abatir costos. 

La planeacion enfocada a materiales locales inherentes a las hojas de afeitar, 

también existe poca capacidad de respuesta a cambios inmediatos, generalmente se 

enfoca esta situacion a los materiales de empaque. 

Concluyendo, una planeacion de un producto debe considerar los siguientes 

puntos: 

 Planeacién de requerimientos de materiales 

En este ambito, es de vital importancia establecer previo andalisis de inventarias, la 

generacién de requisiciones al departamento de compras para ta adquisicion de 

materia prima que puede ser comtn para otros productos locales, asi como material 

nuevo disefiado especificamente en la exportacion de un producto determinado. 

@ Variabilidad de la demanda y ej abastecimiento 

Las variaciones en !a demanda y en las tasas de produccién total aumenta !a 

complejidad y los cambios a la tarea de administracién de inventarios. Las decisiones 

ce liberaci6n de ordenes influye en estas variaciones como se describen mas 

adelante, 

 



  

La venta de productos puede ser estable (estimado de ventas en periodo en 

firme), pero raramente son constantes, como resultado, la demanda para la materia 

prima, compra de partes, y fabricacién de componentes -y requerimientos de 

subensambles en la fabricacién de productos finales puede variar también. 

producto varia siempre, atin en las mejores condiciones, las fallas de equipo, la 

ausencia de personal, la tardanza de embarques del proveedor (especialmente en los 

importados), 0 los desperdicios puede resultar que el tiempo de manufactura sea mas 

largo de jo usual. La produccién de un lote especifico raramente requerira del tiempo 

promedio exacto. 

La administracién de inventario de productos requiere que las variaciones de la 

oferta y la demanda sean medidas. 

= Tiempo de entrega 

El tiempo desde que se finca la orden hasta que se recibe, se considera tiempo 

de entrega. El tiempo de entrega de una orden de compra es el tiempo desde que se 

prepara fa requisicién, hasta que se recibe el material o los componentes en los 

almacenes o en los centros de trabajo requeridos. Esto incluye el tiempo de 

preparacion y transmision de tos requisitos de compra, procesamiento en la compra, 

envio de la orden de compra al proveedor, recepcién y procesamiento de la orden por 

el proveedor, produccién (si se requiere), y e! empaque por el proveedor, 

transportacién, recepcién e inspeccién por el comprador, y movimiento al centro de 

trabajo apropiado del almacén. 

El tiempo de entrega de una orden de produccion incluye el tiempo requerido 

para la preparacion de la orden, distribucién de manufactura, planeacién de 

manufactura, obtencion de la herramienta necesaria, materiales y componentes, 

produccién de la orden, inspeccion y movimiento de los articulos a los almacenes, o 

al centro de trabajo donde son requeridos. 

La propia planeacion, requiere medidas y control de tiempo de entrega y las 

variaciones para todos los articulos. 

 



  

m™ Fuentes comunes de demanda y servicio 

Aigunas compras de articulos son obtenidas de iguales proveedores, y algunos 

equipos y herramientas, son usados para producir articulos similares. 

La agrupacion relativa de articulos dentro de familias para un incremento en el 

  

tamafo del fote y el analisis en la decision de ordenes puede economizar en Ia 

ordenacién y en la organizacién de costos, costos de corrida en la manufactura y 

costos de transportacion. 

En otras ocasiones, un cliente puede requerir una entrega concurrente de un 

numero de articulos. 

El pago para cualquier articulo puede ser dependiente de la recepcion de todos los 

articulos. Este requiere la coordinacién de la liberacién de ordenes para producir los 

mismos, 

Fuente: Administracién de inventarios 

3.1.- Disefio del empaque 

E! disefio del empaque. influye en las caracteristicas del producto, en las 

materias primas utilizadas para dar el uso correcto de texturas, colores y apariencia 

de los materiales; en la presentacion del productor ante el consumidor; en el costo del 

producto; en el desempefio del mismo; etc. 

De esta manera, e! disefo ayuda a la empresa en ta fabricacién de sus 

productos, aportando valor agregado en los mismos, optimizando funciones, 

aumentando seguridad para el consumidor, ayudandole a economizar insumos 

mediante la mejora en los frocesos de fabricacién, por tanto, al presentar un 

producto en el mercado mundial con disefio y originalidad, 1a empresa obtendra los 

siguientes beneficios: t 

# Satisfaccion total del consumidor en cuanto a fas caracteristicas del producto 

 



  

# Posicionamiento en e! mercado al presentar productos originales. 

Uno de los principales problemas que se topan los exportadores es el del disefo 

de su envase o empaque, factor indispensable para que !a venta en el extranjero sea 

exitosa y sin dificultades. 

Con el paso del tiempo, se ha demostrado que la falta de competencia en los 

mercados internacionales es en gran parte por dejar a un lado fa gran importancia 

que representa el envase o el empaque, y el embalaje de los productos de 

exportacion. 

Hay que tener muy presente que el envase o el empaque de un producto, es la 

mejor carta de presentacién que se puede ofrecer al consumidor, y fos principales | 

aspectos que se deben considerar para su disefio son: proteger y conservar las 

cualidades de! producto; facilitar el transporte y su manejo; poder proporcionar 

mayores indices de venta. Es importante recordar que, en la actualidad, lo que vende 

en grandes volimenes, es el envase o empaque, ya que es j la presentacion del 

producto!; a esto se le conoce como el efecto de anaquel, es decir, el producto con 

buena presentacion atrae al consumidor. 

Una de fas principales caracteristicas que debe tener el envase es que, después 

de utilizado para su principal fin que es el de vender un producto, pueda ser utilizado 

en un futuro como recipiente de cuaiquier otra cosa, o se le pueda dar otro uso, con 

lo que permite dar un valor agregado a su producto. 

En este sentido, las diferentes presentaciones de los empaques de las hojas de 

afeitar presentan un dispositive plastico, cuyo objetivo es el de mantener estable el 

producto, asi como recipiente para su facil manejo diario. 

En los mercados extranjeros no siempre nuestro envase cumplira con los 

requisitos que éstos marcan; posiblemente en el mercado nacional el envase o el 

empaque cumpla con las exigencias del consumidor local; ahora bien, si se da el case 

de tener que cumplir con las exigencias de otro mercado, sera entonces necesario 

adecuar tanto ef producto y el envase o el empaque. asi como también per 

requerimientos de mantener un producto en buen estado hasta que llegue a cestinc: 

 



  

cabe el recordar que el embarque de hojas de afeitar lleva de travesia 30 dias, 

debido a que es maritimo . 

La recomendacién es que no se exporte el producto en carga suelta, ya que 

estaria en intemperie y pudiera llegar dafiado, lo cual se estaria arriesgando la venta. 

consolidados’, tema del cual explicaré posteriormente. 

En to referente al material de empaque de las hojas de afeitar se utiliza doble 

corrugado, este es mas durable que la presentacion local, cuyo objetivo es de evitar 

dafios en la mercancia como la humedad que pueda traspasar, considerando la 

utilizacion de contenedores. También se considera el factor salud, seria muy 

peligroso que las hojas de afeitar arribaran a Alemania y presenten corrosion, de por 

si este pais esta enfocado a la ecologia, seria un peligro para la poblacién de aquel 

pais el manejo de este producto en tales condiciones, !o cual llevaria a la prohibicién 

det mismo en recibir importaciones de México, y a su vez determinaria cancelaciones 

y pérdidas para la empresa exportadora, asi como la afectacion de la imagen en 

Europa, considerando que Gillette de México tiene afiliadas en varias naciones 

europeas. 

Si el exportador no pone especial empefo en el embalaje que va a utilizar, muy 

probablemente su producto se dafie antes de llegar a su destino, y por consiguiente 

el fracaso en su incursién en mercados internacionales. 

Existen varios materiales para el embalaje de los productos. Lo son: la madera, el 

carton, ef aluminio, el plastico, etc. Muchos de estos materiales tienen ciertas 

cualidades que favoreceran o perjudicaran el estado del producto. Por ello, es 

necesario estudiar y conocer perfectamente el producto, para asi determinar cual es 

el material que se va a utilizar. 

3.2.- La logistica 

Es el proceso principal ce distribucién de una exponacién e importacién, cuyo 

cbjetivo es la optimizacion de la cadena entre el proveedor y comprador mediante la 

reduccién en et tiempo de entrega, asi como en los inventarics. 

 



  

Este concepto es tema de actualidad, en empresas de manufactura de 

productos asi como en compafiias de servicios, ya sean consolidadoras, lineas 

aéreas, navieras o terrestres. 

La logistica principaimente dedicada a la exportacion de hojas de afeitar se 

aplica en las tres modalidades de transportaciéni, exceptuando fa utilizacién del 

ferrocarril, el cual debido a la infraestructura actual no es factible a la exportacin, asi 

como la utilizacion obligada por ley del agente aduanal. (ver grafica 9) 

En este subcapitulo seran analizados posteriormente, tanto ventajas como 

desventajas. También se analizara ta importancia de las empresas consolidadoras. 

3.2.1.- El Agente aduanal 

El agente aduanal es un profesional autorizado por la Secretaria de Hacienda 

y Crédito Publico, mediante una patente personal e intransferible que corresponde a 

una aduana especifica. El agente aduanal actua ante ella por cuenta ajena, como 

gestor habitual de las operaciones de toda denominaci6n. Participa, también, en cada 

una de las fases, actos y consecuencias, tanto de las operaciones de importacién, 

como de exportaci6én. 

Sus honorarios han sido previamente establecidos en una tarifa oficial. Et 

Diario Oficial publica las tarifas correspondientes, que se aplican de acuerdo al valor 

de la mercancia y ai costo de las erogaciones que resultan de las operaciones que 

realiza. 

Los agentes aduanales son responsables solidarios con sus clientes de las 

obligaciones aduaneras en las que intervienen, asi como de los actos y fas omisiones 

de los empleados que autoricen para la tramitacion de sus operaciones. 

# Funciones 

Las principales funciones que realiza en los servicios de comercio exterior y, en 

consecuencia, el papel que desempe‘ia dentro de la comunidad exportadora e 

importadora son las siguientes: 

a7 
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a) Efectuar despachos aduaneros por cuenta y orden del mandante (exportador e 

importador). 

b) Obtener previamente los permisos y las autorizaciones respectivas cuando, en 

su caso, la aduana asi lo requiera. 

c) Recibir y revisar fa documentacién que le proporcionen sus clientes y estudiar 

las sugerencias para formular la declaracién correspondiente a fin de que se apliquen 

correctamente los aranceles. 

Este ambito se da principalmente en las operaciones de importacion, aunque 

no és restrictivo en las exportaciones. 

En este aspecto existe una grave situacion en el servicio de los agentes 

aduanales, ya que no se introducen al 100% en las operaciones de la empresa, 

solamente conocen someramente la manufactura del producto, esto conilevaria a 

graves problemas que se suscitarian a futuro, cabe preguntarse en que sentido?, 

principalmente en fa mala clasificacién arancelaria, en donde la empresa pudiese 

pagar menos o mas impuestos, en una importacion. 

Si es el primer caso, tendria la empresa una situacién de enfrentamiento ante 

la Secretaria de Hacienda, si la primera no hubiese detectado el problema, !o cual 

llevaria a arriesgar el cierre de la misma, debido a evasion de pagos reales de 

aranceles. 

d) Localizar tos buitos y efectos para revalidar el conocimiento de embarque y 

presentar las mercancias para su reconocimiento aduanero. 

e) Cubrir por cuenta de los importadores y exportadores - previo anticipo- los 

fletes, manicbras, impuestos acuaneros, etc. Si el agente aduanal los paga con sus 

propios fondos, tendra derecho a cobrar el uno por ciento sobre las erogaciones 

realizadas, sequin lo dispone el Diario Oficial en el decreto publicado el 7 de octubre 

de 1976. 

f) Auxiliar a los importadcres y exportadores, en la modificacién de niveles 

arancelarios, textos de fracciones, controtes de importacién y exportacion; y en la 

 



  

obtencion de estimulos fiscales, etc. 

En la actualidad esto no sucede, e! agente aduana! esta direccionado a adquirir 

mas clientes que al dedicarse a informar a los mismos de los cambios tanto 

arancelarios como de otra indole que pudiesen afectar en la operacién comercial. 

En este momento no han existido modificaciones en este sector, pero en el ramo 

de la importacién no es suficiente la informacién que proporciona el agente aduanal, 

jas empresas se han visto en la necesidad de contratacién de servicios de 

consultores especializados en el comercio exterior, debido a la ineficiencia de fos 

agentes aduanales, esto lleva a mayores gastos de la empresa, los cuales no se 

reflejan en el costo del producto, debido a la politica de satisfaccion al cliente, ya que 

el no debe pagar las fallas que han dado los agentes aduanales 

g) Efectuar, por encargo de los clientes, los tramites necesarios para lograr ja 

cancelacién de fianzas otorgadas en operaciones temporales, subsidios y 

operaciones de otra indole que estén sujetas a este requisito. 

h) Intervenir, en representacién de los importadores y exportadores, ante las 

agrupaciones maniobristas que trabajan en las operaciones federales de las aduanas, 

estaciones de ferrocarril, en los recintos portuarios, etc. 

En este sentido, han surgido nuevas instancias de apoyo en la logistica, las cuales 

han superado fa participacién del agente aduanal, éstas seran analizadas mas 

adelante, las cuales son las consolidadoras, las cuales son las que actualmente 

proporcionan al empresaric opciones de transportacidn, son mas beneficiosas para la 

operacion, abaten costos y la responsabilidad del manejo es internacional y no !ocal 

como el servicio que proporciona el agente aduanal. 

i) Mantenerse al dia en relacién con los adelantos técnico-cientificos, industriales, 

de comercializacién y de legislacion, a fin de atender convenientemente a las 

necesidades cambiantes de los factores agricolas, comerciales, industriales, etc. 

Los adelantos, generalmente se dan para beneficio del propio agente aduanal, el 

cual muchas veces no es extendido al cliente, esto crea la necesidad del empresario 
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en contratar servicios de consultoria, los cuales fueron explicades con anterioridad. 

J) Mantener oficinas no solo en el lugar de ubicacién de la aduana de su 

adscripcién, sino también en las principales ciudades comerciales e industriales, asi 

mismo establecer almacenes en territorio extranjero. 

En lo referente a via terrestre los agentes aduanales que tienen almacenes estan 

ubicados en la frontera norte, dedicados especialmente a importaciones, informo que 

no es restrictivo a las exportaciones, pero e! objetivo principal es para las 

importaciones. 

Respecto a puertos, no hay existencia de almacenes por parte del agente aduanal, 

debido a que la proteccion del producto esta ya incluida en Jos contenedores, los 

mismos se alinean en los patios de maniobras del puerto; esto se da debido a que el 

producto fue planeado para entrega de acuerdo a los programas de arribo de los 

barcos, por lo que no es necesario tener una bodega, especialmente dedicada al 

producto que estamos analizando. 

En el aeropuerto de !a ciudad de México, el almacenaje lo proporcionan las lineas 

aéreas y la asociacion de agentes aduanales, el! cuai fue creado principalmente a tas 

importaciones. Cabe hacer ei comentario, {que sucede cuando el exportador esta 

localizado en la provincia?, debido a la centralizacién que vive nuestro pais, no hay tal 

existencia de almacenes del agente aduanal en los aeropuertos regionales; 

principalmente la empresa en provincia almacena el producto hasta que tenga vuelo 

disponible o en dado caso enviarlo via terestre hasta la ciudad de México, el cual no 

es el caso para las hojas de afeitar, ya que !a planta esta localizada en Naucalpan, y 

es la Unica en nuestro pais. 

k) Asesorar al exportador en la determinacion del medio adecuado de transporte, 

procurando que el cliente ahorre dinero, tiempo y distancia en el desplazamiento de 

su producto. actualmente las consolidacoras han ganado terreno en este ambito 

debido a su alto grado de especializacion en este rubro. 

|) Promover y tramitar, por medio de personal especializado, todas las operaciones 

aduaneras y demas servicios auxiliares que se requieren en el comercio extericr. 

 



  

Ademas de las funciones enunciadas, el agente aduanal debe mantener 

informados a sus clientes de la situacién que guardan sus embarques y de las fechas 

de salida o de llegada de Jas unidades de transporte. En caso de que ocurriera alguna 

contingencia, el agente aduanal debera notificarlo inmediatamente al importador o 

exportador, con el objeto de resolver el problema a la brevedad posible. 

Debido a la posicion del mismo, esta a expensas de la informacion que proveen los 

transportistas, fos cuales a veces no es la realidad; el agente aduanal tiene un radio 

de accion tocal y no internacional, puede tener corresponsalias en el extranjero pero 

el sistema de informacién es deficiente, debido a esta situacion es importante ja 

inclusion de una empresa consolidadora, que tenga un radio de accion a nivel 

mundial. 

Asimismo, debera encargarse de 1a reservacion y confirmacién del espacio en las 

lineas de transporte y tendra que realizar, oportunamente, las transferencias de 

Mmercancias ante estas empresas, con el objeto de agilizar ef manejo de los 

productos. 

3.2.2,- Medios y modos de transporte 

Dentro de todo el proceso de exportacion, es importante saber el tipo de 

transporte adecuado para hacer flegar Ja mercancia a su destino final, y posterior 

consumo. 

EI tipo de carga, las dimensiones de ésta, el peso, etcétera, son factores a 

considerar para la correcta seleccién del transporte. La frecuencia con la cual se 

hagan los pedidos sera también determinante para esta decisién, pues, en algunas 

ocasiones, el pedido no es urgente y se puede enviar con tiempo de anticipacisn, y, 

otras veces, es urgente hacer llegar el pedido para no correr el riesgo de perder al 

comprador. 

Debido al gran cambio en la economia mundial, se ha marcado la necesidad 

de revolucionar los modos de transporte para agilizar de manera eficiente las llegadas 

de las mercancias al lugar de destino. Existen tres tipos de transporte: mariiimo, 

terrestre y aéreo; éstos tienen la gran tarea de ser rapidos. eficaces, y, ante iodo, 
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seguros. 

@ Transporte Aéreo 

Cuenta con la gran ventaja de ser rapido, lo que es indispensable cuando Jos 

pedidos son urgentes; de igual manera, los costos de embalaje se ven reducidos 

notablemente, pues el uso de contenedores no es necesario, con solo usar tarimas 

(pallets) y unificar la carga con una pelicula flexible, estara en perfectas condiciones 

de ser trastadada por este medio. 

Otra de las ventajas de este tipo de transporte es la disminucién en las primas de 

los seguros y los inventarios en el exterior. El costo se determina principalmente por 

el peso y volumen de! embarque (el que sea mayor) y la ruta por fa cual se vaya a 

destinar. 

En lo referente al ruteo, se sugiere utilizar embarques directos, o !a utilizacion de 

la misma linea aérea, aunque existan escalas, debido a que la responsabilidad es 

Unica y no compartida con otras lineas aéreas. 

En el caso de la exportacién de hojas de afeitar, no existe gran problema debido a 

que existen lineas aéreas con gran prestigio en nuestro pais que Hegan a Alemania 

tanto directo como con escaias, las cuales son fas siguientes: 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

Uirles Aérea __"__Nacionalidad_#¥ dé vuelos Cofexiones. | } 

Lufthansa |Alemana 1|México-Francfort 

3iMéxico-Washington-Franctort 

United Airlines Norteamericana 2|México-Washington-Francfort 

KLM Holandesa 1|México-Amsterdam-Francfort 

Iberia Espanola 1|México-Madrid-Francfort 

American Airlines {Norteamericana 1|México-Dallas-Francfort 
1|México-Washington-Francfort         

  

EI tipo de avidn influye mucho, dado que existen diferentes tamafios y capacidades; 

por ello la limitacién del uso de! avion en diversas ocasiones, tales como: los 

abatimientos ce las puertas, las especificaciones, el tamafio de fa carga. etc. 

Las desventajas de este medio y modo de transporte, son los altos costos de 

 



  

operacion y las tarifas, razones por las cuales se recomienda solamente usarlo para 

mercancias de muy alto valor, productos perecederos, fragiles, revistas, periddicos, 

para entrega de muestrario, y emergencias requeridas por el cliente. 

En esta situacion el programa de inventarios que maneja el cliente es excelente, 

ya que su planeacion de recibo de material esta bien programada, manejando-un 

sistema de cobertura de un’mes y medio, ya que considera el tiempo que toma el 

barco en atracar en puerto europeo (aproximadamente 30 dias), por lo que no han 

surgido hasta este momento requerimientos de exportacion por ésta via. 

Por otro lado el objetivo de la venta es el abatimiento de costos, e! cobro alto de 

este servicio implicaria gastos no presupuestados dentro de la empresa, los cuales 

tendria que asumir. 

# El transporte terrestre (trailers) 

Es utilizado comtinmente para entrega de mercancias en mercados domésticos 0 

de paises vecinos. En el caso particular de México es el medio mas utilizado ya que 

sus costos estan por debajo del aéreo y presenta mayor rapidez respecto al maritimo. 

En esta situacién las exportaciones a Alemania se realizan mediante la utilizacion 

de dos transportes, el terrestre (México-Veracruz) y de Veracruz a Bremerhaven 0 

Hamburgo por via maritima. 

De acuerdo a este manejo, la empresa en México absorbe los costos del servicio 

de custodia, desgraciadamente por la situaci6n que el pais esta pasando, es 

recomendabte la utilizacién de este servicio en donde el gasto debe analizarse en lo 

referente a quien sera cobrado después. 

Actualmente Gillette en México esta absorbiendo estos gastos adicionales, pero el 

grave error censiste en que de acuerdo al sistema de venta internacional (incoterms), 

la empresa se responsabiliza en la entrega del material en su planta, ya que utiliza la 

terminologia free on board ex-works, el cual significa libre a bordo en planta. 

Debido ai interés en el incremento tanto en a venta de producto asi como en 

clientes, la-empresa se encarga de este manejo como un servicio adicional, pero es 
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necesario considerar que este gasto deberia ser insertado en Ja factura, lo cual hasta 

este momento no ha sido manejado. 

Regularmente es usado en destinos directos, es decir, desde el productor hasta el 

distribuidor, sin necesidad de cambiar la mercancia de contenedor; con esto, se evita 

la excesiva manipulacion de la carga y los retrasos en su entrega. 

En tos casos de existir un cambio en el medio de transporte o del mismo 

autotransporte, se puede utilizar cualquier tractor con cualquier tipo de contenedor; es 

decir, la medida no influye en dicho cambio, siendo esta combinacion de transportes 

el Sistema Multimodal que evita, una vez mas, la necesidad de cambiar las 

mercancias a otro contenedor. 

Ventajas 

# Mayor seguridad para los productos 

a Minima manipulacién de los productos 

# Facilidad en el manejo de los contenedores 

# Aceleracién de los tiempos 

w# Reduccidn de costos 

# Existencia del servicio “puerta a puerta” 

+ Eltransporte maritimo 

Este servicio es utilizado principalmente en el comercio entre continentes, es mas 

barato que el transporte aéreo. La ventaja que presenta, es la gran capacidad que 

tiene, debido a que puede almacenar en un contenedor entre 20 y 30 tarimas llenas 

de producto terminado, junto con el costo del flete que fluctua entre ios 2,000 u.s. a 

4,000 u.s., este es prorrateable entre e! costo del producto, lo cual hace atractivo al 

cliente en seguir importando por esta via. 
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Cabe mencionar que este servicio no es aconsejable para emergencias, es 

principalmente dirigido a los embarques aéreos, previamente ya comentado; esto es 

debido a los tiempos de travesia. Para Alemania, el tiempo es de 30 dias 

aproximadamente desde el puerto de Veracruz, pero puede ser incrementado cuando 

la disponibitidad de equipo no exista en el puerto, debido a esta situacién, es 

necesario hacer envios hasta e! puerto de Houston, fo cual la exportacion se reatiza in 

bond. esto es informar a las aduanas de los Estados Unidos que el producto no sera 

desaduanado en este pais.(ver graficas 10 y11). 

Es recomendable informar al empresario exportador, previo acuerdo del 

lanzamiento del producto, el incluir los consejos de una empresa consolidadora, ya 

que de acuerdo a su vasta experiencia, informaria los programas estimados de arribo 

de ios barcos en el puerto de destino; por otro lado las navieras pueden faltar a sus 

programas, y esto debido a la capacidad de sus buques. Existen veces en que fos 

barcos no arriban al puerto debido a lo anteriormente expuesto, lo cual lleva a 

generar un atraso, en este sentido el exportador inmediatamente debe informar al 

cliente para tomar medidas de emergencia, las cuales serian solicitar al cliente, el 

volumen en unidades que requiriese debido a éste imprevisto, y proceder por parte 

del exportador en hacer envios por avidn, obviamente este costo adicional no lo debe 

absorber el cliente, cero es necesario que deba existir una negociacién entre 

exponador y consolidader en compartir riesgos; siendo mas especifico el dividir el 

gasto entre los dos. 

Cencerniente a las exportaciones a Alemania no ha sucedido esta clase de 

inconvenientes, pero es importante hacer mencion para que el lector lo sepa, debido 

a que es una fase impertante el mencionarlo dentro de las previas negociaciones que 

se realicen en la adquisicidn de un servicio con consolidadoras. 

Per otro lado, meciante los consejos de !a consolidadora seleccionada, es 

imponante Ja solicitud en la seleccién de navieras de prestigio, muchas veces por 

querer disminuir costes. se seleccionan navieras bien conccidas como “fuera de 

conferencia”, las cuales no se avocan a respetar precios, pero que son de cudosa 

reputacion, ejemplo savieras con bandera Croata y que subarriendan {os 

contenedores: fas cuales pueden hacer correr riesgos de que e! producto arribe con 2 
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meses de retraso o lo que es peor, se pierda la mercancia; por consiguiente llevara a 

la pérdida de un negocio que pudiera ser exitoso, y mas aun el cliente pudiese no 

hacer el desaduanamiento y hacer regresar el producto al puerto de origen, en donde 

el exportador tendria que absorber costos de fletes tanto de ida como regreso asi 

como demoras que pudiesen suceder en e! puerto de destino. 

Por eso, es muy importante el seleccionar compafiias consolidadoras de renombre, 

las cuales tienen un vasto conocimiento en la logistica naviera. 

En nuestro pais existen varias empresas de renombre !as cuales primordialmente 

son europeas, lo cual ayudan a tener un margen de error minimo. 

A continuacion fas enlisto: 

Consolidadoras de renombre en México 

Empresa 1 

Danzasmex 
Kuehne & Nagel 

MSAS 
Panalpina 

Schencker 

No es recomendable el encargarse de la logistica por parte del exportador, en el 

cual basandose en el! objetivo de evitar gastos que pudiesen generar una 

consolidadora, como es el dedicarse en manejar tas siguientes funciones: 

1. Contratacion del autotransporte 

2. Reservacion del espacio en las lineas navieras 

Esto es muy peligroso, ya que el exporiador desconoce de los movimientos que se 

realizan en el terreno del transportista, por lo que es muy importante ef determinar 

que pudiese salir mas caro el hacer esie tipo de movimientos o jarriesgar nuestra 

exportacién? o grealizar un gasto adicional y en el futuro se pudiese manejar una 

tarifa especial con la consolidadora cuyo beneficio fuese para la empresa 

exportadora?, 
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Las consolidadoras enlistadas anteriormente, tienen oficinas de representacion en 

Alemania, por lo que es recomendable que el exportador se beneficie de estos 

servicios, los cuales de acuerdo a la cultura exportadora: de nuestro pais lo 

desconoce o existe el minimo interés de involucramiento. 

  

  

Cabe hacer del conocimiento de gclial es la importancia de !a oficina de 

tepresentacién de las consolidadoras?, es pues el tener un representante de tu 

empresa (ya que es solidario), de proporcionar la informacion inmediata del estado 

del embarque dei producto que solicité el cliente; lo cual ayuda al mismo a tomar 

medidas preventivas en !o referente a un contratiempo, es por eso que una parte 

importantisima es la planeacién de adquisicidn y generacion de programas de 

entrega, manejando una cobertura en la cual debe incluir esos contratiempos. Esta 

situacién ayuda al cliente a no dejar en desabasto su mercado local. 

* Modos de Transporte 

Después de haber analizado los medios de transporte, un factor fundamental para 

que se cumpia una exportacion es la eleccion de un experto en logistica para que sea 

cumplida la exportacién sin tener irregularidades; en este sentido surgen las 

denominadas empresas consolidadoras 0 bien conaocidas en el sector comercial como 

forwarders. 

El objetivo de las mismas es el proporcionar todos los servicios que estén de 

acuerdo con ej producto a manejar, no es to mismo embarcar hojas de afeitar como 

productos perecederos ya que el manejo de los equipos es diferente. 

Es importante enlistar , cémo esta constituida el area de accion del consolidador? 

1. Transportacién 

« manejo de cocumentacion 

« elaboracién de reservaciones 

* rastreo de! transporte 

2. Almacenaje 
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« manejo y control de inventarios 

« planeacin de ta distribucién 

3. Servicio a clientes 

En este sentido, es importante definir lo que es el servicio, aunque he 

recomendado anteriormente las consolidadoras, en la actualidad no son la panacea, 

son responsables en afrontar riesgos pero éstos se han generado debido a que el 

servicio esta mal manejado y tal vez viene desde el origen de la contratacion de la 

misma. 

Actuaimente, el o los encargados de! area de comercio exterior es personal con 

poco interés de conocer el campo de accidn, significa el no participar en el 

conocimiento de fas instalaciones, movimientos exportadores por parte de la 

consolidadora, esto es importante recalcarlo, ya que puede ser solicitado un servicio 

especializado de acuerdo a las necesidades de la empresa; pero por otro lado la 

empresa oferente .del servicio no le interesa en involucrarse con la empresa, 

solamente en cubrir el objetivo de adquisicidn de un nuevo cliente, sin realizar 

monitoreos sclicitando la calificacion de su servicio mes a mes. 

Esta situacion sucede en la mayoria de las empresas consolidadoras registradas 

en nuestro pais, sea como haya sido la negociacion en los terminos de venta, 

(incoterms), los cuales seran analizados mas adelante. 

* puerto a puerta 

* puerta a puerta 

En este sentido, la compahia afiliada en Alemania, selecciond este servicio. de 

acuerdo a este incoterm en donde existe un descuido cde la consolidadora 

seleccicnada, debido a que tiene un exceso en confianza en lo que el transportista 

recolect3, generalmente el transportista no contabiliza el producto que recibio de 

manos de la empresa y solamente se avoca a firmar un documento sin haterlo 

revisado. 

Debio a esta situacion se han generado graves quejas por parte ce la 

 



  

afiliada en donde ha recibido faltantes, e inmediatamente envia la queja al 

exportador. Si analizamos el compartir riesgos, la consolidadora deberia afrontar esta 

situacién; generalmente se lava las manos. 

E! error esta en !a politica de servico al cliente, la cual esta distorsionada siendo 

que la compafia que seleccioné el servicio fue el importador, el cual deberia . 

contabilizar el material cuando es recibido en sus almacenes, lo cual no sucede, fas 

quejas son recibidas dos meses después, esto es indicador que el problema pudo ser 

desde el proveedor, el transportista, la revision aduanera o en destino, por fo que es 

injusto cargar la culpa totalmente a! proveedor; para lo cual es importante establecer 

un seguro para ese tipo de inconvenientes, e! cual sera comentado en el subcapitulo 

de la negociacion del precio de venta. 

Por otro lado, las compafias de servicio terrestre en nuestro pais realmente existe 

una falta de capacitacién en lo referente a exportaciones, desconocen que son una 

parte importantisima dentro de la cadena del comercio exterior que tanto necesita 

nuestro pais. 

3.2.3.- La autoridad aduanera en México 

Actualmente la autoridad sigue teniendo a su cargo la administraci6n de 

las aduanas, el primer semaforo fiscal y la custodia de los recintos aduanales, 

solamente. 

En el segundo reconocimiento aduanero, los mecanismos de seleccién 

aleatoria, el almacenaje, la custodia, las maniobras, los transbordos estan ya 

concesionados. De hecho, el segundo reconocimiento tiende a sustituir al primer 

semaforo fiscal, es decir, tos dictaminadores, a la larga sustituiran a !os vistas 

aduanales. Debido a estas concesiones, han hecho mas expeditos los despachos 

aduanales y han mejorado, en buena medida, las instalaciones para atender las 

necesidades de tos importadores y exportadores. 

La mayor parte de las concesiones establecidas en las leyes de la materia 

(ley aduanera, ley de puertos, etc.) se hacen a través de licitaciones publicas y exigen 

a los aspirantes experiencia probada y garantias economicas que, como su nombre lo 

dice, aseguren a los usuarios y ala propia autoridad, el buen y correcta 

 



  

funcionamiento de los servicios que presten. Desde luego, todos ellos son 

supervisados por la propia autoridad, quien poco a poco y por su propia voluntad, se 

va quedando aislada de ta operacién mecanica del despacho aduanal. 

Es importante mencionar en que consiste el reconocimiento aduanero para 

que el lector este bien informado cuando realice una operacién de comercio exterior: 

El reconocimiento aduanero es el acto mediante el cual la autoridad tiene 

facuitades para verificar si las importaciones y las exportaciones han sido 

correctamente declaradas, y que se han cumplido las disposiciones en materia de 

comercio exterior, en cuanto a impuestos, permisos 0 autorizaciones. 

Con el cambio del sistema aduanero mexicano, también se modificd ta 

forma de practicar esta revision. Antiguamente todos los embarques estaban sujetos 

a la revision aduanal, en la actualidad sdlo unos cuantos, elegidos aleatoriamente y a 

través de un mecanismo electrénico que esta concesionado a particulares. 

Este gran cambio ha eliminado una gran cantidad de corrupcion, aunque 

también ha provocado que muchos importadores y exportadores del pais hagan 

“trampas” confiando en su buena suerte. 

Una vez formulado el pedimento y pagados los impuestos al comercio 

exterior ( este principalmente se maneja en las importaciones ), se procede a 

presentar la documentacion ante el mecanismo de seleccién aleatoria, e! cual 

determinara si se debe o no practicar la revision aduanera; para aclivar el semaforo 

fiscal es necesario que las mercancias estén colocadas en el lugar que la aduana 

haya sefialado, a fin de evitar que se intente cambiar las mercancias durante su 

revision. 

Si el semaforo fiscal salid “verde”, ni ta autoridad aduanera, ni la policia 

fiscal, podran revisar las mercancias y se deberan entregar al importador o 

exportador de inmediato. 

Si se determino “revision aduanai”, el vista, que es seleccionado en el 

momento, también en forma aleatoria, revisara las mercancias en cuanto a: 

 



e cantidad, voltimen, peso y unidades de medida 

« ntimeros de serie, y datos que permitan la identificacion de las mercancias 

« descripcién de las mercancia y clasificacion arancelaria 

El objetivo central de las aduanas es el de confiar en fos operarios del 

comercio internacional, sin embargo, es muy sano que, eventualmente, se presenten 

actos de comprobacién y supervision. 

Este mecanismo, de alguna manera, evita que se cotudan los importadores 

y exportadores con ciertas personas que trabajen para la autoridad, de tal manera 

que lesionen al pais y al fisco federal. 

3.2.4.- Organismos de Apoyo 

En nuestro pais existen diversos organismos de apoyo para el desarrollo de 

las exportaciones, tanto gubernamentales como privades los cuales son: 

« Gubernamentales 

4.- Banco Nacional de Comercio Exterior 

Los servicios que ofrece son: 

a) Informacién 

En este sentido, de acuerdo a solicitud del exportador, Bancomext 

proporcionara informacion en lo referente al mercado meta de interés por parte del 

empresario. 

b) Asesoria en eventos 

Existe en el banco, la direccion de promocién externa, la cual asistira al 

interesado todo lo referente a las ferias internacionales y/o ferias locales que se 

susciten en el afio en el pais meta. asi como misiones comerciales que se vayan a 

dar en nuestro pais. por parte de empresarios extranjeros.     

 



  

Después de haber seleccionado el evento internacional por parte del 

interesado, BANCOMEXT proporcionara elementos requeridos para la participacion 

de la empresa en el pais objetivo, asi como la informacién de los apoyos financieros, 

presentacién de! producto y/o publicidad a utilizar en el evento. 

  

‘c) Promocién y capacitacién 

Por otro lado, si el exportador quiera negociar individualmente, el Banco 

hace las siguientes recomendaciones que forman parte de la capacitacién en ta 

exportaci6n, principalmente a Alemania. 

Es importante que, antes de emprender un viaje a la RFA, el exportador 

inicie contactos con la empresa interesada, a fin de que el importador conozca los 

datos basicos de su empresa. Las listas de los importadores potenciales para sus 

lineas de productos puede obtenerse por intermedio de la consejeria comercial de 

México, en la ciudad de Colonia. El primer contacto puede establecerse con una 

carta de presentacién donde deberan estar incluidos: 

# Nombre completo de la empresa 

# Direccién 

@ Teléfono 

# Correo electrénico ( si esta disponible ) 

m@ Fax 

# Productos que ofrece 

# Cotizaciones 

w Catalogos o fotografias del producto 

En esta primera etapa aun no es recomendable enviar muestras. Una vez iniciada 

la relacién, se recomienda mantener una comunicacion estrecha con el cliente y dar 

contestacién oportuna a las demandas, de ser preciso por fax o correo electronico. 
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Todas las publicaciones y catdlogos, relacionados con el producto en cuestion, 

son importantes para que el importador se dé una idea de! articulo que esta 

interesado en adquirir. 

Para un futuro exportador es importante la capacitacién en el desarrollo de la 

promocién de sus productos, para una feria internacional, el oferente presentara su 

producto tal y como lo vende localmente, posteriormente y de acuerdo a fas 

negociaciones con el cliente interesado, se analizaré y decidira cual sera la 

presentacién del producto de acuerdo a las necesidades del segundo. 

Por otro lado, proporcionara {a informacién de como se debe llevar ta negociacién 

en el pais a exportar, en este sentido sera Alemania. 

d) Publicaciones 

Bancomext tiene una serie de publicaciones las cuales van destinadas a 

diferentes ramas empresariales de comercio exterior. Las que se comentan en este 

analisis son las guias de exportacion, este material se encuentra via internet o se 

puede conseguir directamente en el banco, principalmente en presentacion en disco 

compacto. Una de las principales publicaciones es la guia basica del exportador. 

e€) Servicios Financieros 

Proporciona a ta comunidad empresarial los siguientes servicios 

financieros tanto directo como através de intermediarios bancarios y no bancarios, 

con el fin de promover las exportaciones mexicanas. 

El banco atiende a todas las entidades federativas a empresas con 

potencial de exportacidn, a exportadores directos e indirectos, definidos éstos Ultimos 

como proveedores de tos exportadores finales, e incluso a compradores extranjeros 

que realizan importaciones de bienes y servicios producidos en Mexico. 

Los servicios financieros son {os siguientes: 

1. Crédito 

2. En ta pre-exporiacion 
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Proporciona financiamiento a productores de bienes y/o servicios que realicen 

exportaciones en forma directa e indirecta para apoyar: 

La produccién, acopio y existencias de bienes terminados, la prestacién de 

servicios, asi como el mantenimiento estratégico de materias primas. 

La importacién de insumos que se incorporan a bienes de exportacion. 

Acciones de promocién, como la participacion en ferias y misiones, campafias de 

publicidad en el exterior y estudios de mercado para proyectos de exportacion. 

Los financiamientos se otorgan con base en: 

a) El paquete de facturas de los bienes y servicios cuya compra-venta se realizé 

durante el mes anterior a fa fecha de disposicién del crédito, o bien, con base en 

pedidos en firme o contratos de suministro establecidos a favor de la empresa. 

4) Cartas de crédito irrevocables o facturas de compra de fos insumos cuando la 

antigiiedad de dichas facturas no sea mayor a 50 dias. 

¢) Facturas de los gastos efectuados con antigledad no mayor a 180 dias. 

a) Moneda 

El banco ofrece créditos en délares americanos a exportadores directos 0 

indirectos cuyas facturas de venta se encuentren denominadas en esa divisa, realicen 

el cobro de sus ventas en moneda nacional al tipo de cambio vigente en la fecha en 

que reciban el pago correspondiente o cuenten con el soporte de una cobertura 

cambiaria. 

e} Porcentaje de financiamiento 

« Hasta 100% del valor de fa venta de los bienes y servicios de exportacion, de los 

pedidos en firme o de los contratos de suministro. 

« Hasta 100% del valor de los insumos importados 

» Hasta 25% de los gastos de promocién 

 



  

Cuando Bancomext actue como banco de primer piso, el porcentaje de 

financiamiento maximo sera de hasta 85% del valor de las facturas, o bien, de hasta 

100% del costo de produccidn, a eleccién del beneficiario. 

f) Plazo y forma de amortizacion 

Para el financiamiento del ciclo productivo y la importacion de insumos se otorgan 

plazos de hasta 180 dias para los sectores de manufacturas y servicios. 

Los créditos en délares de hasta 360 dias seran amortizables al vencimiento, 

mientras que tos créditos en délares de plazos mayores a un afo se amortizaran en 

forma mensual, trimestral, semestral o anual, en funcién de los flujos de ingresos de 

la empresa. 

g) Ventas de exportacion 

Los financiamientos se otorgan con base en el paquete de facturas de los bienes y 

servicios cuya compra-venta se realizo el mes anterior a la fecha de descuento de la 

operacion. 

h) Porcentaje de financiamiento 

Bancomext otorga financiamiento hasta por 100% del valor de las facturas de los 

bienes y servicios para operaciones de corto plazo y hasta por 85% de dicho valor, 

tratandose de financiamiento de mediano a largo plazos. 

Cuando el banco actue de primer piso, e! porcentaje de financiamiento maximo 

para operaciones de corto plazo es de hasta 90% del valor de las facturas, mientras 

que para ventas de largo plazo, el porcentaje de financiamiento maximo es de hasta 

25% del valor de la factura o de hasta 100% del contenido nacional de produccion, 

dependiendo del que sea menor. 

i) Plazo y forma de amortizacion 

El financiamiento de las ventas de exportacién de corto plazo, el banco brinda 

apoyos de hasta 180 dias, contados a la fecha de descuento. Los créditos en ddlares 

de hasta 360 dias son amortizables al vencimiento, mientras que los créditos en 
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dolares de plazos mayores a un afio se amortizan en forma mensual, trimestral, 

semestral 0 anual, en funcién de los flujos de ingresos de la empresa. 

j) Cartas de crédito 

Este instrumento de pago es ampliamente utilizado en operaciones comerciales por 

empresas de cualquier tamafio, ya que brinda ai exportador fa certeza de recibir el 

pago de sus ventas por parte del importador. La carta de crédito tiene 1a ventaja de 

ofrecer certidumbre en cuanto a su interpretacién, ya que esta normada por reglas 

internacionales de comercio, lo cual facilita la concrecion de sus negocios con 

instituciones 0 empresas de otros paises. 

El banco para beneficio del exportador, actua como banco notificador o 

confirmador, recibiendo cartas de crédito de exportacién provenientes del extranjero a 

favor de exportadores mexicanos. El pago a estas empresas se realiza puntuatmente, 

una vez que los documentos presentados cumplen con los términos y condiciones 

establecidos. 

k) Garantias 

a) Pre-embarque 

En la etapa previa al envio de tos productos al exterior, Bancomext comparte ei 

riesgo de crédito con los distintos intermediarios financieros, apoyando asi a las 

empresas, principalmente pequefas y medianas, para que tengan acceso a 

financiamiento de capital de trabajo. 

6) Post-embarque 

Una vez que los productos se exportan, esta garantia protege al exportador o 

intermediario financiero de los riesgos de tipo politico o catastréfico que puedan 

ocurrir durante esta etapa en ef pais en que el importador se encuentre ubicado. 

Para el analisis del desarrollo de exportacién de las hojas de afeitar, éstos son los 

servicios principales a utilizar, pero existen otros servicios utilizados para proyectos 

de capital, etc. que pudiera utilizar el exportadcr para el desarroito de su empresa. 

 



  

) Avales 

El bance otorga avales a empresas relacionadas con actividades de comercio 

exterior que cuenten con proyectos viables y rentables, cuyas fuentes de recursos 

soliciten dichos avales. El banco impulsa los negocios en otros mercados, ya que 

hace posible la canalizacién de crédito a empresas mexicanas, respaldando su 

solvencia financiera. 

m) Servicios de tesoreria 

El banco ofrece el servicio de compra-venta de divisas, con el fin de facilitar a fas 

empresas la conversién de monedas requerida, derivada de financiamientos recibidos 

0 la emision o pago de cartas de crédito. Los valores se cotizan mismo dia, 24 y 48 

horas, para transacciones superiores a los 5 mil ddlares. 

Por otro lado, establece el banco una linea de futuros, previo analisis de crédito, 

en el que se evaliia su capacidad de pago y la generacion de divisas de la operaci6n, 

entre otros aspectos. El monto minimo de estas operaciones es de 25 mil délares y 

para intermediarios financieros es de 100 mil délares; los plazos abarcan desde 3 

dias habiles posteriores a la fecha de contratacién hasta un maximo de 365 dias. 

2.- Secretaria de Comercio y Fomento [ndustrial 

Defiende los intereses de México ante los gobiernos extranjeros con relacion a 

cuotas compensatorias y otras restricciones a las exportaciones mexicanas. 

Promueve su desarrollo y evaitia las actividades de las empresas de comercio 

exterior, asi como su tramitacién e incorporacién al regimen. 

Establece y opera el servicio de informacion sobre normas oficiales nacionales 

asi como internacionales ( |SO)*, el cual sera comentado en subcapitulos siguientes. 

En cuanto a las no gubernamentales, existe la Asociacioén Nacional de 

importadores y Exportadores de la Republica Mexicana, Camara Nacional de la 

Industria de fa Transformaci6én, Camara Americana de Comercio, Camara Alemana 

de Comercio, etc. 

“ Interrauonal S:arcard Organwzazon 
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En la actualidad, la tnica empresa en realizar exportaciones del producto que 

se esta analizando es Gillette la cual no utiliza los organismos de apoyo antes 

mencionados debido a su capacidad financiera asi como la relacion entre proveedor- 

comprador que se maneja; pero para un futuro exportador las apoyos prioritarios en el 

desarrollo de esta nueva incursion es el Banco Nacional de Comercio Exterior asi 

como la Camara de Comercio’ Alemana. Ei lector preguntara si la banca nacional 

pueda ayudar, la respuesta es afirmativa pero ellos solamente son expertos en los 

servicios financieros, pero no en los movimientos de exportacion. 

Ademas de los organismos de apoyo nacionales existen los internacionales, 

principalmente para este analisis, existe la oficina de comercio exterior de Alemania, 

Ja cual esta subordinada al Ministerio de Economia cuyo objetivo es el apoyo a los 

socios comerciales de Alemania, dentro del cual nuestro pais forma parte. 

Este organismo proporciona informacion actualizada del mercado aleman, 

dirigida a pequefias y medianas empresas con un nivel de competencia en el sentido 

de hacer decisiones de exportaciones, importaciones, proyectos de cooperacién e 

inversion. 

La oficina de comercio aleman, proporciona informacién general de Alemania 

en el punto de actividades economicas, en donde et objetivo principal es apoyar a 

entidades extranjeras para proporcionar ta primera asistencia en hacer decisiones en 

la iniciacion y transaccion de negocios con compahias alemanas. 

Los objetivos de ta oficina de informaci6n son los siguientes: 

¢ Situacion del mercado 

« Localizacién de productos 

« Redes de mercado 

. Medidas de asistencia 

Por ctro lado, la oficina de comercio exterior ofrece a las compaiias extranjeras 

la publicacion de sus ofertas de bienes, asi como realizar investigacicnes, y registrar 

 



  

intereses de cooperacién o la unificacién de trabajos. 

A continuacién proporciono la direccién de la oficina de comercio aleman: 

Bundesstelle fiir Aussenhandelsinformation 

Agrippastrasse 87 -93 

50676 Kétn 

Tel: 0221/2057-0,222 

Fax: 0221/2057-212,-262,-275 

3.2.5.- El almacenaje 

El almacenaje es un punto muy importante debido al manejo y control de 

inventarios de los productos, sin este no podra haber éxito en las exportaciones, 

debido a que pueden haber problemas como faltantes de origen los cuales al realizar 

la importacién de ta mercancia por parte del cliente y darse cuenta de este hecho Se 

molestara mucho, asi como ja generacién de gastos exagerados de llamadas 

telefdnicas o !a utilizacion del fax haciendo reclamaciones ai proveedor. 

Para evitar este tipo de situaciones es importante el aseguramiento de los 

siguientes lineamientos que son recomendables: 

* Manejo de inventarios (respetando el sistema primeras entradas, primeras salidas) 

« Contro! de inventarios ( mediante manejo de sistemas especiales como ejemplo 

cédigo de barras) 

« Control de embarques 

En este sentido es importante la capacitacién del personal det almacén que 

sepa ia importancia de una exportacién, asi como el incluir dentro de los embarques 

sellos internos de control aparte de los que proporciona !a compania transportista. 

« Servicio de informacién al.asea de comercio.exterior o trafico 
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Dentro de los cuales se sugiere generar los reportes diarios de salidas de 

transporte, por parte del almacén, asi como la importancia de asegurarse en la salida 

inmediata de los embarques hasta las 7:00 p.m., debido a {a alta inseguridad que esta 

sucediendo en nuestro pais, debido a fo anteriormente comentado Gillette se ha 

arriesgado a embarcar producto hasta las 11:00 p.m., debido a la maia planeacién o 

" manejo de logistica por parte del area de comercio exterior que envia 10 

contenedores a cargar el mismo dia, siendo la capacidad del almacén el cargar 4 

contenedores al dia, sabiendo esta situacién es importante para el exportador el 

hacer este tipo de andlisis, ya que pudiera arriesgar su producto a que sea robado en 

las carreteras del pais o en la esquina de su empresa, tal vez la solucion del 

empresario sea el contratar los servicios de custodia, los cuales algunos son 

efectivos, sino también evitar el riesgo de que el producto no va a llegar al cliente y 

genere la cancelacién de las ordenes de compra que tenga fincadas con el 

exportador, lo cual el importador se vera obligado a ver otras oportunidades 

comerciales en otros paises que tengan menos riesgos. 

Otro punto importante, es el andlisis en la capacidad de almacenaje, en el 

sentido que es sugerente que el exportador e importador vean de acuerdo a los 

requerimientos del segundo. Ejempio es el volumen a manejar mensualmente; para 

esto es muy importante respetar los estimados de venta via periodos en firme, ya 

comentados con anterioridad, no es saludable mantener inventarios debido a diversas 

situaciones provecadas tanto por el exportador como importador, las cuales son: 

Por parte del Exportador: 

# Falta de equipo a cargar 

g Falta de materia prima, la cuat evita tener el producto terminado en la fecha 

compromiso 

s Por una deficiencia de la compafia transportista seleccionada en recoger el 

producto a tiempo, o pérdida del espacio en el basco, etc. 

Por parte dei importador: 

g Por una mala -planeacion en sus requerimientos ( solicita cancelaciones 0 

 



  

transferencias a los siguientes meses) 

Estas situaciones generan ocupacién en el almacén del proveedor, fa cual 

pudiese ser utilizada por otro producto cuyo objetivo sea la venta local o a otro pais, 

lo cual significa espacios muertos y el tener dinero invertido y no recuperado. 

3.2.6.- El Servicio de informacion a Clientes 

Este servicio no es algo especial, pero es un punto extremadamente 

importante; generalmente el exportador esta acostumbrado de acuerdo a !a via que 

sea utilizada (aéreo, maritimo,etc.) a enviar la documentacién por servicio de 

mensajeria y ya con esto, e! exportador concluyé la operacién de venta, !o cual 

considero negativo. ° 

En el caso que nos compete, el importador aleman es demasiado exigente 

en este tipo de actividades, !o cual califica al proveedor en un rango de efectivo a 

excepcional. 

Efectivo fue lo que acabamos de explicar, y excepcional significa que el 

exportador debe seguir los lineamientos que a continuacién enlisto: 

# Informacion previa at embarque 

Reportar ias fechas compromiso del producto listo a distribuir desde el almacén 

del proveedor, asi como informacién de la compafiia transportista, fa cual manejara el 

producto,( jinea aérea o maritima), en donde a continuacién debera incluir los 

siguientes datos de acuerdo a la opcidn de transporte seleccionada, en este analisis 

solamente compete Ia transportacién aérea y maritima. 

Aéreo Maritimo 

Numero de vuelo Numero de viaje 

Linea Aérea Linea Naviera 

Fecha estimada de salida Fecha estimada de salida 

 



  

Fecha estimada de arribo Fecha estimada de arribo 

Numero de Guia Aérea Numero de conocimiento de embarque 

# Informacion post-embarque via fax 

Documentos : 

Copia de Ia factura 

Copia de la lista de empaque 

Copia de la guia aérea o conocimiento de embarque (dependiendo de la 

utilizacién de la via de embarque). 

Numero de la guia aérea de la compafiia de mensajeria en donde fueron 

incluidos los documentos originales. 

# Exigir a la compaiiia transportista que hara la exportacién, en mantener informado 

también al cliente proporcionando datos de embarque. 

Al ver esta situacion , el lector se preguntara porque e! exceso en la informacion, 

pero es un excelente indicador de! éxito en las exportaciones a futuro, ya que 

mantiene en constante retroalimentacién al cliente, el cual fue el que decidié hacer la 

adquisicion del producto con la compafia que al principio ofrecid el cumplir de 

acuerdo a las necesidades solicitadas. 

Actuaimente, aunque las exportaciones se manejan entre afiliadas, no se cumpien 

varios puntos debido a que existe un mercado cautivo, pueden surgir quejas ante el 

corporativo en Boston, !o cual llegaria a castigar al exportador en futuras ventas a la 

RFA. 

3.3.- La Calidad dei Producto 

La definicion de calidad del producto no solamente significa en ei bien que se 

esta vendiendo, sino también incluye el servicio a clientes tanto internos como 

externos, si el servicio funciona pero el producio negativamente, la venta ino se 

cumplira; ‘para eso ~debera -existir en “lasempresa -exportadora* un’ departamento 

 



  

llamado aseguramiento de la calidad, el cual supervisara las especificaciones del 

producto asi como las guias de empaque; sin estos dos puntos no inspeccionados 

por el persona! de control de calidad, el producto no debera ser exportado. 

Especificamente en el sector que me compete, no es posible que un producto 

esté aprobado si la hoja de afeitar fue-dafiada en el proceso de produccién, o un 

semiterminado este defectuoso, o una materia prima surtida por el proveedor tanto 

local como extranjero no cumpla las especificaciones solicitadas por el exportador, ya 

que si es aceptada de acuerdo a este tipo de situaciones, le auguro al exportador un 

fracaso total. 

Actualmente manejando este servicio surgen problemas de calidad con el 

cliente, hay que imaginar que para ahorrar costos se elimine esta area, ¢ como 

saldrian las ventas?, creo que hubiese cancelacién de productos a exportar y con 

mayor gravedad la clausura de la afiliada en México debido a la deficiencia en la 

calidad del producto. De acuerdo a esta situacién no es recomendable para un futuro 

exportador no considerar esta area, la cual tiene el mismo nivel de importancia tanto 

como la planeacion del producto. 

3.4.- La Negociacién del precio de venta 

De acuerdo a fos puntos vistos anteriormente, todos tienen un costo que 

deberan estar insertados dentro del precio de venta final del producto; !a materia 

prima adquirida, los costes de importacion, gastos del personal, asi como los costes 

adheridos a la exportacidn y el margen de utilidad determina el precio a negociar con 

el futuro cliente. 

Debido a esta situacién es aconsejable presentar una simulacién de precio 

cuando el exportador incursione en una negociacion, ya sea en misiones comerciales 

0 en ferias internacionales, zcomo puede determinar esta informacién?, mediante el 

apoyo por parte del area de costos de la empresa, {a cual le proporcionara una 

simulacién de un producto homogéneo que actualmente este dentro del mercado 

tanto nacional como extranjero. Es asi como en {a actualidad la empresa Gillette 

presenta previa aceptacién del producto a la empresa afiliada. Estas simulaciones 

.ayudaran val ‘empresario:a ‘detenminar si es’ conveniente. elsiacursionar el. mercado 
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extranjero. 

E! precio de venta final es principalmente manejado por los expertos en 

contabilidad al igual que el departamento de planeacién financiera, los cuales son los 

que determinan por varios puntos, previo acuerdo con el corporativo situado en, 

  

Boston, los cuales son los siguientes: 

1.- Desarrollo de !a inflacion en México a partir del afio en que el interesado desee 

exportar 

2.- Fluctuacion del! tipo de cambio con el ddlar, cabe informar que fas transacciones 

con el mercado aleman concemiente a este producto se hacen en dolares. 

3.- Determinacién det costo de la materia prima a utilizarse en el producto final ( si 

existen productos homogéneos en otras presentaciones, se puede prorratear el costo 

por el gran total presupuestado a producir en el afio) pero si fuese el desarrollo de 

nuevo material, es necesario solicitar cotizaciones al proveedor de materia prima, en 

cuanto el cliente haya informado de sus requerimientos mensuales estimados. 

4.- Gastos de importacién (pago de impuestos, honorarios y servicios del agente 

aduanal, asi como las consolidadoras si fuese el caso). 

5.- Gastos acarreados en el almacenaje 

6.- Proyectos capitales en la adquisician de maquinaria ( considerar et costo de la 

inversion aplicada al producto a ser exportado ). 

7.- Programas de apoyo al comercio exterior ( PITEX,DRAW BACK, etc) 

8.- Términos comerciales internacionales ( Incoterms) 

Esto es a grandes rasgos lo que se debe preparar para una negociacién, pero es 

importante la consulta de los asesores financieros y contables de la empresa 

exportadora, para poder hacer una propuesta interesante ante ei futuro cliente. 

El objetivo de ta negociacién en primer plano es satisfacer las necesidades del 

impartador asi.oomo. ebincrementarel:desarrollo-de ta empresa.praveedora,-en-donde 

 



  

nadie pierda y todos ganen. Este es el objetivo de una buena negociaci6n. 

A continuacién analizaremos dos elementos que son parte importante dentro de la 

negociaci6n, tos cuales tienen un grado de importancia aito debido a que se pueden 

evitar gastos innecesarios de acuerdo a los apoyos de! gobierno para el fomento de. 

las exportaciones, asi como el grado de responsabilidad que quiera tener el 

proveedor para satisfacer al importador. 

3.4.1.- Programas de apoyo al comercio exterior 

Existen variedad de programas de apoyo por parte del gobierno mexicano, 

pero es importante mencionar el analisis de dos programas, los cuales se utilizan en 

la exportacion de hojas de afeitar a Alemania. 

El primero que fue utilizado por Gillette de México fue el Draw Back, el cual 

devuelve fos impuestos acarreados en la importacién para una exportacién, este 

programa es recomendable para una empresa que apenas esta comenzando tanto en 

el mercado local como internaciona!, en donde los exportadores directos e indirectos, 

amparados bajo algiin programa de empresas de comercio exterior, podran obtener 

la devolucién de los impuestos de importacién por insumos incorporados a 

mercancias de exportacién o por mercancia que se retornen al extranjero en el 

mismo estado. 

Para obtener dicha devolucién, deberan presentar a la SECOFI el formato 

para este efecto se expide. Tratandose de exportador directo, hay que anexar el 

pedimento de importacisn y exportacién que ampare las mercancias por las cuales se 

requiere la devolucion. 

De acuerdo a lo mencionado, es muy importante que el departamento de 

ingenteria genere una estructura de costos del producto, es decir determinar ta 

cantidad de materia prima utilizada para la manufactura del bien final, el cual ayudara 

al area de comercio exterior a unificar !os pedimentos de importacién con el de 

expertacion para hacer la reclamacién de devolucion ante SECOFI. 

La solicitud de devolucion de impuestos se debera presentar, en el plazo.de 

90 dias habiles después de la exportacién. 

 



  

El segundo programa, y que actualmente esta adscrita Gillette de México es 

el programa PITEX, cuyo objetivo es el establecer un programa de importacion 

temporal para la preduccién de articulos de exportacién; tiene vigencia de 5 afios 

prorrogables y es administrado por SECOFI. Este programa da el derecho a sus 

titulares a importar temporaimente los siguientes productos: 

4.- Materias primas, partes y componentes 

2.- Envases y empaques, contenedores y cajas de trailers 

3.- Combustibles y lubricantes, refacciones . 

4.- Maquinaria, equipo, instrumentos, moldes y herramientas 

5.- Aparatos, equipos y accesorios de investigacion, seguridad industrial, control de 

calidad, comunicacién y otros vinculados con el proceso productive de los bienes de 

exportacion. 

Cabe informar que los puntos de! uno al tres, se autorizaran a los exportadores que 

realicen anualmente ventas al exterior superiores a los $500,000 ddlares o facturen 

productos de exportacion siempre y cuando éstos representen como minimo ef 10% 

de sus ventas totales. 

Entre los puntos cuatro y cinco, se autorizaran a los exportadores que realicen 

anualmente ventas al exterior equivalentes como minimo al 30% de sus ventas 

totales. Estas empresas contaran con el beneficio de estar exentas de los impuestos 

expresados en la ley aduanera con respecto a actividades industriales. 

Es importante el mencionar que aparte de cumplir con los requisitos anteriormente 

expuestos, es necesario la adquisicién de un programa de computo en el cual lo 

ayude a tener controladas las importaciones temporales, ya que después de 6 meses 

se tiene que enviar un reporte a SECOFI, de todas las importaciones temporales 

realizadas y cerradas, si existen diferencias hay que aclararlas inmediatamente. 

La no comprobacién de una importacién temporal, puede ameritar la cancelacion 

del.programavasi-como Ja'clausurade fa propia-empresarPor.eso-es -recomendable 

 



  

para el exportador novato utilizar el programa de Draw Back. 

3.4.2,.- Los incoterms 

El propésito de los incoterms, es el de proveer reglas y normas 

internacionales para una correcta interpretacién de los términos mas usados dentro 

del comercio internacional. No obstante, estos términos muchas veces no se han 

tomado en consideracién o su interpretacion han llegado a ser diferentes en cada 

pais. Este gran problema puede traer como consecuencia malos entendidos, 

discusiones y pleitos legales, acarreando una gran pérdida de tiempo y de dinero. 

Para lo cual la Camara internacional de Comercio, publicd en el afio de 1936, las 

primeras normas de interpretacion en términos de comercio; mas tarde se les hicieron 

correcciones y actualizaciones, siendo ta mas reciente en 1990, para asi contar con 

mejores incoterms, de acuerdo a las necesidades que se han dado en tomo al 

comercio internacional. 

Los Incoterms se agrupan basicamente en cuatro categorias, nombradas por 

ta primera letra de sus iniciales; contando con un total de 13 tipos, y con ello se 

facilita el comercio intemacional; entre el comprador y el vendedor se establece en 

ctales de estos términos se enviara la mercancia, y se delimita hasta donde empieza 

y termina la responsabilidad de cada uno de ellos. 

Los términos mas usuales son: 

a) EXWORKS (en planta) 

La obligacién minima para el vendedor, esto quiere decir que su obligacién es de 

entregar la mercancia en las instalaciones de su fabrica, y !a obligacién del 

comprador es la de cargar la mercancia, transportarla, pagar el seguro, etc. hasta su 

destino fal. 

Para fas exportaciones a Alemania en lo referente a hojas de afeitar, se maneja 

este término, aunque el cliente muchas veces reclama faltantes de producto, siendo 

que ellos seleccionaron a la compafia transportista y el producto cargado fue recibido 

_por.ellos esto.se ha dado. por el error de confundir servicio a cliente con obligaciones 

adquindas. 

 



  

4) FOB (free on board = libre a bordo) 

Este término indica que la mercancia debe ser entregada en el puerto acordado y 

las obligaciones sobre ella, son transferidas al comprador, una vez que hayan sido 

entregadas en el puerto pactado. 

o) CIF (cost insurance and freight = costo seguro y flete) 

En las condiciones de este término, el vendedor esta obligado a pagar tanto el 

transporte como el seguro de las mercancias hasta el destino de éstas. 

En sintesis, para poder negociar el término de negociacién de venta, es importante 

consultar con las compafias de consolidacién la mejor terminologia a negociar. 

3.4.3.- Las condiciones de pago 

Las condiciones de pago son importantes dentro de una negociacion de 

exportacion, en la actualidad, en las exportaciones de hojas de afeitar entre afiliadas 

se da de acuerdo a la decision corporativa en Boston; en la actualidad es a 60 dias de 

crédito. Pero para un nuevo exportador en el cual quiere asegurarse de que el cliente 

vaya a pagarle, puede manejar carta de crédito, la cual es tecomendable, o pago por 

adelantado, el cual lo veo muy distante que e! importador realice este tipo de 

transaccion. 

Estas condiciones solamente dependen del grado de negociacién del 

proveedor-cliente, y la capacidad financiera que tenga el segundo; para esta 

situacién, es sugerente solicitar los estados financieros del comprador y asi tomar la 

Ultima decision por parte del proveedor. 
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3.6.- Propuesta del plan de exportacién. Una recomendacion 

Para incursionar dentro de la exportacién, es necesario que el empresario 

considere elementos basicos a cumplir;-ya que si no son alcanzables, es conveniente 

que no intente en participar. dentro de la competencia internacional, debido a sus 

propias exigencias; principalmente con el mercado aleman, el cual tiene tradicion 

comercial de tiempo atras. 

Los elementos basicos son: 

« Un buen conocimiento del mercado meta tee TESIS Ng 

e Analisis de fa competencia en Alemania R bE LA vISLIBTECS 

« Conocimientos basicos en la tramitacién de documentos tanto en origen como en 

destino 

» Conocimientos elementales en el manejo de la produccion, asi como en 

inventaros 

* Aprendizaje y aplicacién de una buena negociacion 

« Presentaciin y disefio tanto del empaque como e! embalaje 

« Manejo de fa logistica 

Estos elementos han sido analizados por el autor, lo cual ofrece no solamente 

hacer mencién de los mismos, ademas incluye sus experiencias personales en el 

ramo expostator, lo cual proporciona una vision mas realista de lo que es una 

exportaciin especificamente de hojas de afeitar. 

De acuerdo a lo mencionado anteriormente, es de vital importancia que el futuro 

exportador se actualice. ya que este ramo es dinamico dia a dia, sobre todo en 

nuestro pais, donde las leyes son modificadas en un lapso de corto tiempo. 

Es"mas significative en tas grandes" empresas e! estar ‘actualizado en la 
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informacién, fa cual no se realiza debido a que el personal esta direccionado mas en 

la operacion de fa empresa , en vez de asignar a un responsable en la dedicacién de 

tiempo completo a la revision de la ley aduanera o en os diarios oficiales; 

generalmente se mal acostumbran y lo delegan al Agente Aduanal que haga este tipo 

de labores, to cual lo considero dafino, ya que puede utilizar este tipo de informacion 

a su propia conveniencia, y que en un futuro pudiese haber roto élaciones con la 

primera; lo cual pudiese generar una carga fiscal o la amenaza de cierre que pudiese 

afectar al empresario. 

En otro aspecto, el empresario novato en el comercio exterior, y asi hago mencion 

hasta que el lector haya terminado de leer este plan de exportacion, debera 

establecer sus objetivos los cuales deben ser: 

* 4 Vender productos al extranjero solamente por las bajas ventas en la demanda 

local ? 

« 4 Ingresar en la competencia internacional y participar frecuentemente ? 

De acuerdo a estos puntos, recomiendo ampliamente al empresario que tome el 

segundo punto, el cual le va a dar mayores alicientes a futuro, el empresario debe 

vislumbrar que su producto sera adquirido tanto en el mercado doméstico, asi como 

en el extranjero; debido a esta situaci6n significara que incrementara su ganancia, asi 

como e} poder desarrollar y aumentar su capacidad productiva y por ende creara mas 

fuentes de empleo, lo cual podra agradecer el gobierno mediante incentivos fiscales, 

como los programas de apoyo al comercio exterior, ( PITEX, DRAW BACK ), los 

cuales fueron analizados en el capitulo anterior. 

Por otro tado, el empresario generalmente se preocupa en ahorrar centavos en vez 

de pesos, esto significa principalmente en ahorrar costos seleccionando una 

empresa transportista de mala calidad, el empresario debe fijarse e incluso hasta 

certificar a sus proveedores tanto de servicios asi como los de materia prima. No 

sabe cuants puede arriesgar por un contenedor que no Hlegue a la fecha acordada 

con el dierte, toda la inversion que realiz6 previa a la exportacion como son viajes al 

extranjero, produccion e inventarios asi como persona! empleado lo puede perder por 

. unos centaxos. que pudo haber -evitadousi.hubiese. seleccionado a .una empresa con 

 



  

reconocimiento internacional, tanto en servicio como en la calidad de su logistica. 

La exportacién es una actividad maravillosa, pero que incluye ciertos obstaculos, 

pero si el empresario es literalmente emprendedor los sabra afrontar y tendra éxito en 

la colocacion de su producto en el mercado internacional; principalmente al que 

estamos haciendo referencia, el mercado aleman. 

En otro aspecto, es importante la formacién de un equipo at interior de fa 

empresa, el cual debe ser experimentado en cuanto al manejo del comercio 

internacional. Las aptitudes para el mismo deben ser el conacimiento de la logistica, 

asi como la negociacién internacional, a cual no es la misma que se aplica a nivel 

doméstico. 

Es importantisimo el no interponer intereses personales sobre el objetivo de la 

empresa, me refiero a! contratar personal que no tiene la menor idea de lo que es el 

manejo del comercio exterior, lo cual podra ilevar al fracaso debido al 

desconecimiento de las operaciones insertadas en la operacion. 

El actual plan de exportacién que existe en la empresa en donde el autor labora, 

existe de una manera empirica, ya que no existe un documento, y mucho menos en el 

establecimiento de un seguimiento paso a paso como el trabajo de investigacion 

muestra, hasta este momento han habido exitos en las exportaciones pero con este 

tipo de investigacién ayudara de sobremanera a flevar un contro! estricto y 

principaimente un seguimiento, el cual repercutira en un incremento en las ventas a 

futuro, fb cual determinara ser e! parangén de !a empresa a nivel mundial. 
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Conclusiones 

El mercado mexicano se ve obligado por las circunstancias econémicas internacionales a 

desarrollar productos de buena calidad que deben de estar insertados tanto en el rubro 

doméstico asi como en el extranjero. ‘ 

Si Jos empresarios tienen el interés de participar en el mercado exportador, deberan 

asesorarse mediante organismos especializados en el comercio exterior, para que su 

exportacion resulte exitosa. 

Ademas debe analizar el mercado meta, mediante una investigacién exhaustiva, si se 

puede colocar su producto en e! pais seleccionado, no solamente es el exportar un 

producto con excedentes en sus inventarios debido a un pobre cumplimiento en sus 

pronésticos de venta loca! mensual, el debe saber que el comprador intemacional exige 

cumplimientos del producto que mantengan continuidad. 

La investigacién del mercado del producto a insertar en el pais seleccionado, conlleva el 

analisis de la demanda y !a competencia, asi como Jos tramites solicitados en el 

movimiento de la importaci6n, los cuales pueden ser fitosanitarios, ecoldgicos, etc. o en lo 

concemiente a barreras arancelarias y no arancelarias. 

la investigacién de mercado no sdlo acaba con fo mencionado, también debe incluirse el 

analisis del probable cliente, asi como los medios de publicidad que sean adecuados para 

la promocion del producto. 

La exportacion misma, es de vital importancia los anafisis en los procesos de produccion 

del bier final, la planeacion en ta adquisicion de materiales, asi como el almacenaje son 

determmantes para el buen manejo de inventarios y proteccién tanto de los componentes 

0 matefias primas y del bien final. 
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Por otro lado, el exportador debe analizar y determinar los proveedores de servicios mas 

confiables, como !o son el agente aduanal y las compafiias consolidadoras, como base 

fundamental para que resulte una logistica que cumpla con los requerimientos del cliente 

_en cuanto a fecha de entrega pactada entre el exportador e importador. 

Otro aspecto importante, es en la calidad, este concepto no solamente esta direccionado 

en la manufactura del bien final, también influye en los comienzos de la negociacidn det 

producto a vender hasta la obtencién tangible dei producto con el cliente y el pago 

realizado por este ultimo. 

Ei lector determinara que el analisis de este trabajo esta enfocado a una empresa 

trasnacional en donde sefialo pros y contras; uno de los primeros es que tienen el apoyo 

de un corporativo que en cualquier momento puede inyectar grandes sumas de dinero 

(dotares), si la filial tiene problemas econdmicos o del mismo pais donde esta localizado, 

para que pueda salir a flote. Dentro de los contras existen los objetivos individuales que 

van contra la politica del corporativo en insertar personal con poca capacidad del 

conocimiento de lo que es una exportacién; generalmente el empresario denomina a 

éstas areas como trafico internacional o logistica, enfocandolo directamente a manejos 

especificos de lineas transportistas, consolidadoras y/o agentes aduanales; realmente la 

descripcién debe ir mas alla, a la creacion de un area de comercio exterior, donde deben 

estar incluas las funciones anteriormente mencionadas, pero adicionando también el 

ambite deta negociacion. 

Por descmocimiento de un proceso de negociacién, e! “exportador” puede crear 

compomisas que no puedan cumplirse, por solo ganar una cuota que el dueno de la 

empresa haya presionado para obtenerla, pero que amiesgara a crear mala fama con el 

diente, ademas de sufrir una pérdida.que.no estaba. contemplada.dentro.de.tos .cbjetivos 

 



  

de la empresa. 

De acuerdo al objetivo genera! de ia presente investigacién, el cual es el analizar la 

problematica que presenta el proceso de exportacién de hojas de afeitar a Alemania, se 

detectaron lagunas dentro de !a operacién habitual, que al no ser eliminadas ilevara a la 

empresa a una disminucién en las ventas a futuro por falta de seguimiento en procesos 

de exportacion que no estan escritos, asi como la contratacion de un personal poco 

capacitado, determinara altos costos de reingenieria a ia empresa. 
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